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INTRODUCERE 



Organizatia neguvernamentala este o organizatie care, pe langa 
promovarea ideilor de filantropie, sponsorizare si ajutor reciproc, urmareste 
obiectivul de a crea o sursa financiara stabila pentru solutionarea 
problemelor locale. Activitatile de baza ale organizatiei sunt: colectarea 
resurselor financiare de la diferiti donatori, gestionarea chibzuita a fondurilor 
si distribuirea banilor acumulati sub forma de granturi pentru proiecte de 
dezvoltare comunitara. 

Ghidul este structurat pe capitole si abordeaza in detaliu si integral acest 
important aspect al activitatii organizatiei comunitare, imbinand armonios 
partea teoretica cu cea practica (notiuni, definitii, dar si prezentarea unor 
instrumente de lucru indispensabile). Lucrarea este scrisa sub forma de 
raspunsuri la mai multe intrebari, in ea sunt analizate situatiile-problema, 
constituind un ghid valoros nu doar pentru conducatorii organizatiilor, dar si 
pentru toti cei implicati nemijlocit in activitati de acest gen. 

Este important ca din start organizatia sa fie gata pentru a se incadra 
in acest proces, iar analiza gradului de pregatire se face cu ajutorul unor 
instrumente analitice, aratate in manual. Exista indiscutabil mai multe surse 
de venit si posibilitati de completare a fondului de granturi pentru organizatie 
prezentate in acest ghid, iar managerii trebuie sa cunoasca obligatoriu atat 
tipurile de fonduri, prevederile legale referitor la formarea patrimoniului 
organizatiei, cat si sa stie cum sa identifice potentials donatori. 

Felului in care abordam fiecare donator in parte i se dedica un capitol 
separat in acest ghid, fiind prezentate diverse metode de colectare, lasand sa 
se Tnteleaga ca este important sa se recurga la cat mai multe dintre acestea, 
folosind din plin posibilitatile locale. Din experienta altor state s-a vazut ca 
procesul de colectare de fonduri este mai eficient daca fundatia reuseste sa 
creeze parteneriate in acest scop cu sectorul public, cu mediul de afaceri si cu 
alte organizatii neguvernamentale. 

Colectarea de fonduri nu e de dorit sa se realizeze in mod haotic si 
necesita stabilirea unui plan, actiunile mtreprinse trebuie sa fie mcadrate 
mtr-o strategie de acumularea a resurselor financiare si materiale. Strategia 
este eficienta daca are scop, daca sunt clar definite obiectivele, daca actiunile 
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sunt ordonate in timp, pe etape, daca sunt implicate suficiente resurse 
materiale si umane. 

Credibilitatea si reputatia organizatiei in comunitate vordepinde in mare 
masura de ceea ce vor reusi sa faca concret in comunitate, de problemele 
rezolvate, dar, pana atunci, insusi procesul de colectare de fonduri trebuie sa 
fie transparent, sa se desfasoare dupa anumite rigori legale si etice. 

Insasi ratiunea de a exista a unei organizatii comunitare este strans legata 
de reusita procesului de acumulare a resurselor financiare. Ghidul contine 
informatii utile pentru persoanele care vor gestiona acest amplu, complex si 
(de dorit) permanent proces de colectare de fonduri la nivel local si nu numai. 
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CAPITOLUL I. 

COLECTAREA DE FONDURI: CONSIDERATII 

GENERALE 



• Colectareo de fonduri - arta de a motivo spre fapte bune 

• Dezvoltarea spiritului de filon tropie 



a) Colectarea de fonduri - arta de a motiva spre fapte bune 

Una din misiunile organizatiilor necomerciale este stabilirea relatiei 
dintre cei care au nevoie de sustinere si cei care pot oferi sustinere. Organizatia 
neguvernamentala vine sa ajute alte organizatii obstesti, grupurile de 
initiative in efortul lor de realizare a misiunii sale, preluand partea ce tine de 
colectarea fondurilor, astfel, organizatiile necomerciale pot sa se concentreze 
pe aria problemelor si necesitatilor beneficiarilor. 

Colectarea de fonduri este o stiinta de a convinge pe altii ca activitatea 
organizatiei comunitare are rost. Este o stiinta de a motiva oamenii spre fapte 
bune, de a le oferi oportunitatea sa contribuie cu timpul si resursele lor. 

Colectare de fonduri nu inseam na doar colectare de bani\ Scopul principal 
consta in identificarea si dezvoltarea sustinatorilor si a prietenilor organizatiei, 
oamenilor care cred in misiunea ei, care doresc sa ajute si sa participe la 
realizarea obiectivelor sale. 

Colectarea de fonduri are drept scop si dezvoltarea organizatiei Tntr-un 
mod care ar invita si primi participarea tuturor membrilor comunitatii. 

b) Dezvoltarea spiritului de filantropie 

Dezvoltarea spiritului de filantropie in comunitate si colectarea surselor 
financiare Tntru sustinerea programelor de granturi si actiunilor de caritate 
constituie o alta misiune importanta a organizatiei necomerciale. In acest 
context o prioritate devine crearea unui mediu favorabil si a unor mecanisme 
convenabile pentru donatori in vederea efectuarii donatiilor. Si In primul rand 
trebuie sa se tina cont de urmatoarele aspecte: 

• Care sunt potential^ donatori din comunitate, 
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• Care sunt domeniile de interes pentru donatori, 

• Care sunt organizatiile de interes pentru donatori, 

• Care sunt obiectivele donatorilor si rezultatele asteptate 
in urma efectuarii donatiilor, 

• Care sunt practicile de filantropie utilizate de donatori, 

• In ce masura organizatia neguvernamentala ar putea 
satisface interesele donatorilor In calitate de redistribuitor al 
donatiilor. 

Pot fi utilizate diferite metode si forme pentru Incurajarea donatorilor, 
cum ar fi de exemplu: 

• Organizarea unor campanii de colectare a fondurilor, 

• Crearea unor fonduri speciale In functie de interesele 
donatorilor, 

• Sustinerea directa de catre donatori a anumitor 
programe sau actiuni. 

Este bine daca in structura administrated a organizatiei exista 
Departamentul de colectare a fondurilor care este responsabil pentru: 

• elaborarea strategiei de colectare a fondurilor, 

• acumularea endowmentului (capitalului initial), 

• identificarea potentialilor donatori, 

• purtarea de negocieri cu potential^ donatori, 

• Incheierea contractelor cu donatorii privind utilizarea 
resurselor donate, 

• organizarea diferitor actiuni si manifestari care tin de 
colectarea fondurilor, 

• efectuarea unor actiuni de promovare a activitatii 
organizatiei, 

• alcatuirea rapoartelor narative si ilustrative pentru 

donatori privind utilizarea resurselor, 

• efectuarea unor dari de seama periodice pentru 
comunitate despre utilizarea surselor financiare colectate. 

c) Sursele de venit pentru organizatia neguvernamentala 
Sursele de venit pentru fundatiile comunitare pot fi impartite In 4 categorii 
mari: 

• Donatii de la persoane fizice, de la populatie 

• Donatii de la organizatiile finantatoare internationale sub 

forma de granturi 

• Surse guvernamentale 

• Venituri proprii 

Donatiile private pot fi sub forma de bani sau sub forma de bunuri 
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materiale. 

Granturile sunt, de regula, principala sursa a organizatiilor necomerciale, 
dar pot constitui si o importanta sursa de venit pentru fundatiile comunitare, 
care, fiind o persoana juridica cu renume in comunitate au toate sansele sa fie 
acceptate de catre donatorii externi. 

Contributia financiara oferita deguvern este o practica international^ si se 
concretizeaza prin scutiri de plata a anumitor taxe, acordarea de subventii sau 
finantare directa. Fundatiile comunitare pot obtine granturi pentru o anumita 
categorie de beneficiari, pot presta servicii la nivel local. 

Veniturile proprii se constituie din prestare de servicii sau alte activitati 
generatoare de profit. Ponderea acestui tip de venituri in sectorul asociativ 
din Republica Moldova este suficient, dar mai mica in comparatie cu tarile 
dezvoltate. 




■ Tncasari din servicii 

■ Pla[j publice 
□ Donapii private 
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Fig. 7. Sursele veniturilor organizatiilor nonprofit 
in diferite tari 



SURSA: Diversifcarea surselor de finantare a organizatiilor necomerciale - MANUAL, 
Formare a formatorilor in domeniul fundraising, Republica Moldova, septembrie 2007, © 2007, Jan 
Kroupa, Jana Ledvinova, UNDP Moldova 
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Fig. 2. Sursele de venit ale organizatiilor nonprofit din Moldova in „Studiu privind 
dezvoitarea organizatiilor neguvernamentale din Moldova" PNUD Moldova, Chisinau, 

2007. 



b) Tipuri defonduri 

Pentru a merge in intampinarea doleantelor donatorilor, dar si pentru 
a satisface mai bine necesitatile diferitor categorii de beneficiari, fundatiile 
comunitare pot crea si administra mai multe tipuri de fonduri. 

In ceea ce priveste crearea unor fonduri speciale in functie de interesele 
donatorilor, tinem sa accentuam ca in practica fundatiilor comunitare exista 
experienta de a lucra cu doua tipuri de fonduri: directionate si nedirectionate. 

Fonduriie directionate - sunt fonduri separate sau constituie o parte a 
unui fond comun care este directionat, in rezultatul negocierilor cu donatorii, 
spresustinerea unui proiect sau a unui program concret, or pentru realizarea 
scopurilor unei anumite organizatii. De exemplu, donatorul„X"prefera ca 
donatia sa fie utilizata strict pentru intretinerea unui centru pentru copii 
cu dizabilitati. Sau, donatorul doreste ca donatia sa fie utilizata de catre o 
organizatie concreta, cum ar fi ONG-ul „Y". 

Fonduriie nedirectionate - sunt fonduri care, in rezultatul negocierii 
cu donatorii, pot fi utilizate la discretia Consiliului Organizatiei in vederea 
realizarii obiectivelor organizatiei comunitare. Aceste fonduri ofera 
organizatiei un grad inalt de flexibilitate in alegerea programelor sau 
directiilor de finantare. Astfel, fundatiile pot utiliza aceste donatii pentru 
finantarea unor programe noi, inovationale, sau chiar pentru unele cheltuieli 





COLECTAREA DE FONDURI: CONSIDERATII GENERALE 



operational ale organizatiei, in caz daca ele nu sunt acoperite pe deplin din 
alte surse. 

Fondurile directionate se impart, la randul lor, in: 

• Fonduri pe domenii de interes, 

• Fonduri la recomandarea donatorilor 

• Fonduri cu restrictii, 

• Fonduri de burse, 

• Fonduri de granturi, 

• Alte fonduri. 

Vom incerca in continuare sa caracterizam aceste tipuri de fonduri, 
pentru a prezenta fundatiilor comunitare interesate un spectru cat mai larg si 
mai variat de informatie despre modalitatile de lucru cu donatorii. 

Astfel, cu referinta la fondurile pe domenii de interes, mentionam ca 
ele se axeaza pe sustinerea programelor sau pe actiuni de binefacere intr- 
un anumit domeniu, stabilit in rezultatul negocierii cu donatorii, cum ar fi: 
ocrotirea sanatatii, dezvoltarea sociala a copiilor, protectia mediului ambiant, 
cultura, arta, educatia, cercetari medicale, protectia locurilor istorice, etc. 
Un exemplu elocvent in acest sens este organizatia neguvernamentala din 
Banska Bistrita, Slovacia, care a constituit urmatoarele fonduri pe domenii de 
interes: Fondul pentru copiii in dificultate, Fondul pentru constituirea unei 
biblioteci international, Fondul pentru femeile in pericol, Fondul pentru 
reconstructs si mentinerea cimitirului evreiesc etc. 

Valoarea fondurilor pe domenii de interes si impactul lor asupra 
comunitatii este mult mai mare decat in cazul altor fonduri din considerentul 
ca permite cumularea donatiilor mai multor persoane sau institute interesate 
in sustinerea acelorasi domenii. 

Fondurile la recomandarea donatorului sunt distribuite prin 
implicarea activa a donatorilor in procesul de selectare a cererilor de grant. 
Astfel, donatorul poate alege, la discretia sa, propunerea si organizatia pe 
care doreste s-o finanteze. 

Fondurile cu caracter restrictiv sunt fonduri utilizate in scopuri 
strict delimitate de catre donatori (de exemplu, binefaceri efectuate de catre 
biserica). 

Fondurile de burse reprezinta sursele financiare utilizate pentru 
sustinerea studentilor sau elevilor dotati din familii social vulnerabile. 

Fondurile de granturi. Donatorii efectueaza donatii pentru sustinerea 
programului de granturi fara a nominaliza domeniul sau organizatia care ar 
putea beneficia. 

Mentionam ca atat fondurile directionate cat si cele nedirectionate pot 
purta numele donatorului, sau ultimul, la dorinta lui, poate ramane anonim. 
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Astfel, in cazul Organizatiei comunitare din Banska Bistrita a fost creat fondul 
organizatiei Rotary Club din Banska Bistrita, care ofera o oportunitate de 
sustinere copiilor talentati din regiune. 

Constituirea si utilizarea fondurilor directionate si a celor nedirectionate 
se efectueaza de obicei in baza unor acorduri Tncheiate Tntre fundatie si 
donatori si prin depunerea din partea donatorului a unei contributii initiale 
minime, de exemplu - 5000 lei (vezi modelele de acorduri anexate la acest 
manual). 

De rand cu campaniile de colectare a resurselor financiare si crearea 
unor fonduri speciale, fundatiile comunitare pot obtine sustinere din partea 
donatorilor in mod direct pentru anumite programe sau granturi. Astfel, 
de exemplu, administrate publica locala poate dona anual organizatiei 
comunitare o suma de bani pentru sustinerea copiilor talentati sau poate 
oferi spatiu gratis pentru oficiu. 

De rand cu donatiile in bani o importanta deosebita au donatiile sub 
forma de munca de voluntariat. Astfel, persoanele din comunitate interesate 
in actiuni filantropice pot dona 4-5 ore de munca de voluntariat pe luna in 
folosul comunitatii. Munca poate fi calificata (sudor, electrician, pedagog etc.) 
sau necalificata, cum ar fi de exemplu posibilitatea de a Tngriji de un copil cu 
probleme, de a efectua cumparaturi pentru un batran tintuit la pat etc. 

Toate tipurile de donatii, cadouri pot fi acceptate numai prin aprobarea 
de catre Consiliul Organizatiei si trebuie sa corespunda criteriilor de 
acceptare in conformitate cu politica organizatiei de acceptare a donatiilor 
sau cadourilor. 

c) Endowmentul ca forma de asigurare a durabilitatii organizatiei 

De rand cu sustinerea programelor de granturi si actiunilor de caritate, 
fiecare fundatie comunitara este orientata spre crearea si dezvoltarea 
endowmentului. 

Prin notiunea de endowment se subintelege o suma de bani donata 
unei organizatii sau fundatii comunitare, sub forma de capital, in scopul de 
a aduce venit. Capitalul ramane constant si nu poate fi folosit. lar venitul 
obtinut poate fi utilizat doar pentru finantarea anumitor programe sociale 
conform statutului organizatiei comunitare si/sau la discretia donatorului. 
Contributia donatorilor la crearea capitalului in forma de bani sau bunuri 
(endowmentului) devine irevocabila din momentul cand ea este acceptata 
de catre organizatia neguvernamentala. 

Din experienta altor fundatii comunitare mentionam ca formarea 
endowmentului are o importanta deosebita pentru fundatiile comunitare si 
rezida in urmatoarele: 

• Contribuie la asigurarea stabilitatii financiare a organizatiei. 
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De obicei organizatiile nonprofit, printre care sunt si fundatiile 
comunitare nu dispun de surse sigure de finantare. Programele de 
granturi depind de donatiile obtinute din exterior. Venitul provenit 
din endowment poate fi o sursa de finantare sigura si constants 
pentru completarea bugetului si sustinerea planului de actiune. 

• Endowmentul poate fiutilizatincalitatede capital de rise. Deseori 
fundatiile comunitare sunt in situatia de a exclude din planurile de 
actiune proiectele inovationale si programele noi, care sunt destul 
de necesare pentru comunitate, din considerentul ca donatorii nu 
sunt interesati in sustinerea acestora. Venitul din endowment poate 
fi utilizat pentru acoperirea acestor necesitati si evitarea riscurilor. 

• Contribuie la asigurarea acti vitatii continue a organizatiei. 
Pentru organizarea activitatii fiecare fundatie comunitara are 
cheltuieli operationale pentru Intretinerea localului si salarizarea 
personalului. Aceste cheltuieli operationale, acoperite de obicei din 
granturi si programe, nupotfi planificatepeoperioada indelungata. 
In acelasi timp, lipsa de granturi din exterior poate conduce la o 
discontinuitate a activitatii organizatiei. In cazul cand fundatia 
dispune de un venit constant rezultat din endowment, acest pericol 
poate fi evitat, iar activitatea organizatiei poate fi considerate relativ 
stabila. 

• Conduce la atragerea unor noi donatii. Din experienta activitatii 
fundatiilor se poate afirma ca donatorii sunt mai dispusi sa faca 
donatii organizatiilor nonprofit care deja dispun de endowment, 
datorita faptului ca ele sunt considerate mai stabile din punct de 
vedere financiar. 

De rand cu asigurarea durabilitatii activitatii organizatiei, endowmentul 
joaca un rol pozitiv si reprezinta un beneficiu pentru intreaga comunitate. 
Fiind irevocabil, acest capital constituie in permanenta o sursa generatoare de 
investitii in scopul solutionarii problemelor sociale din comunitate. 

Constituirea endowmentului este un proces destul de dificil pentru 
fundatiile comunitare, mai ales daca nu exista o practica a donatiilor in 
regiunea unde activeaza organizatia. Donatorii trebuie sa fie convinsi de 
faptul ca capitalul donat sub forma de endowment este in siguranta si ca 
veniturile din acest capital vor servi intereselor comunitatii. 

Multi donatori manifesta interes pentru sustinerea unor programe 
sau actiuni concrete din endowmentul acumulat ca rezultat al investitiei. 
Reprezentantii organizatiei comunitare trebuie sa tina cont de aceste doleante 
si sa specifice aceste clauze in contractul de donatie mcheiat cu donatorii. 

Un moment important pentru dezvoltarea endowmentului este 
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alcatuirea unui business plan sau a unui plan de investitii a capitalului donat 
pentru acumularea endowmentului. In unele tari acest capital este depozitat 
sub forma de hartii de valoare, sub forma de bani pentru obtinerea unei 
dobanzi, sau este investit m constructs caselor de locuit, a hotelurilor etc. 
De investitia reusita a capitalului depinde suma endowmentului acumulata 
pentru sustinerea unor programe de granturi sau a unor actiuni filantropice. 

Deseori conducatorii organizatiei sau institutiei donatoare sunt 
interesati in selectarea personala a unor merceologi pentru identificarea mai 
eficienta a modalitatilor de investitie a capitalului donat pentru acumularea 
endowmentului. Evident, Consiliul Organizatiei trebuie sa fie personal 
convins de profesionalismul si responsabilitatea persoanei angajate si sa 
accepte modalitatea propusa de investitie a capitalului. 
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PRACTICI DE SUCCES IN COLECTAREA DE FONDURI 



O motivatie pentru sine, o motivatie pentru societate 

Protagonistul 

Asociafia „MOTI- 
VATIE” din Moldova este 
o organizapc neguvema- 
mentalS necomercialS, 
misiunea cSreia constS 
in imbunStSfirea cal i tap i 
viefii persoanelor cu diza- 
bilitSfi locomotorii prin 
crearea serviciilor alterna- 
tive de calitate, implicarea 
beneficiarilor in prestarea 
serviciilor §i promovarea drepturilor acestora. Una din sursele importante 
de finanpirc pentru Asociapc in mare parte este activitatea de colectare de 
fonduri din surse locale, inclusiv de la agenfii economici. 

Problema 

Cu capva ani in urmS Asociapa §i-a propus crearea in ora§ul Vadul 
lui VodS a unui Centra numit “Viapi Independents” destinat persoanelor 
cu dizabilitSfi locomotorii (in special utilizatorilor scaunului ralant) din 
intreaga republics. Din sursele donatorilor extemi a fost procurat un imo- 
bil care urma sS fie reparat §i reutilat pentru ncccsitSplc beneficiarilor. Tot 
atunci a apSrat problema lipsei surselor necesare pentru procurarea mate- 
rialelor de constracfie, a mobilieralui §i utilajului necesar. In acest scop 
membrii asociapci au recurs la o amplS campanie de strangere de fonduri. 

Strategia 

In temeiul unei baze de date a agcnplor economici potcnpali donatori 
au fost perfectate §i trimise prin fax peste 180 de scrisori/cereri de spon- 
sorizare in care s-a explicat scopul colectSrii fondurilor, destinapa materi- 
alelor de construcpc, grupurilc-pntS pentru care acest Centra urma sS fie 
amenajat. S-a atras atcnpa asupra faptului cS prin contribufia donatorilor 
poate fi obpnutS o rezolvare durabilS a problemei, adicS materialele vor 
fi utilizate pentru dezvoltarea de servicii calitative de duratS §i nu vor fi 
distribuite beneficiarilor direct. 

Concomitent, potcnpalii donatori au fost contactap §i prin telefon. De 
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acest lucru s-a ocupat numai o singura persoana astfel incat sa nu apara dis- 
funcponalitap. Cand se telefona pentru a afla rezultatul, se propunea §i o in- 

talnire directa cu conducatorul 
intreprinderii pentru a explica 
mai detaliat situapa/problcma. 

In total au raspuns pozitiv 
§i au ajutat in masura posibili- 
taplor circa 18 donatori, iar in 
primele trei luni de zile au fost 
colectate materiale in suma de 
peste 30 000 mii lei. O parte 
din ei sau implicat §i in anii ur- 
matori, atunci cand au mai fost 
contactap cu diferite ocazii. 

De fiecare data cand se obfinea o donate, agentul economic primea o 
scrisoare de mu bum ire din partea beneficiarului. 

A fost editat §i un pliant despre Centrul “Viafa Independenta” care a in- 
clus numele tuturor donatorilor implicap. La sarbatori ei au primit felicitari in 
forma de ilustrate §i obiecte de artizanat confccponatc de beneficiari. 

Beneficiarii directi 

Beneficiari ai serviciilor Centrului „Viafa Independenta” au fost peste 
500 de copii §i tineri cu dizabilita|i locomotorii (in special cei ce utilizeaza 
un scaun rulant) din toata republica. Centrul presteaza in prezent servicii de 
reabilitare, formare de abilitap de via(a independenta, sport adaptat, orienta- 
re vocaponala §i instruire profesionala. 

Beneficii pentru organizatie 

Asociapa “MOTI VATIL” din Moldova a obpnut oportunitatea de a 
dezvolta servicii unice in republica. A aparut oportunitatea de a scrie cereri 
de finanpirc axate pe servicii §i nu doar pe materiale de construcpc care 
au fost inaintate §i donatorilor extemi. Organizapa a ca§tigat incredere din 
partea donatorilor locali §i mulp din ei pe parcurs i-au mai acordat diferite 
tipuri de ajutor. Campania de colectare de fonduri a servit ca o punte de tre- 
cere spre proiecte mai mari: datorita serviciilor care de acum erau prestate la 
Centru, a fost obpnut un grant orientat spre reconstruct acoperi§ului cen- 
trului de circa 100 mii lei prin intermediul F1SM -II cu suspncrca Primariei 
municipiului Chisinau. 
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CAPITOLUL II. 

TIPURI DE SUSTINERE FINANCIARA 

» 

• Surse de venit pentru organizatia neguvernamentala 

• Tipuri defonduri 

• Endowmentul ca forma de asigurare a durabilitatii 
organizatiei 

a) Identificarea donatorilor. Posibilele surse de finantare 

Primul pas in procesul de colectare a fondurilor este de a intocmi o lista 
a oportunitatilor de finantare, insemnand varietatea surselor potentiale si 
tipurile de resurse. In continuare, va propunem o clasificare a finantatorilor sau 
surselor de finantare, pentru a cunoaste deosebirile dintre ele in perspectiva 
unei eventuale colaborari cu acestea. 

Prima categorie de finantatori o alcatuiesc persoanele particulare. Ele 
reprezinta cel mai important finantator. Existenta lor demonstreaza aderenta 
de care se bucura organizatia neguvernamentala in societate. In caz ca se 
asigura o comunicare eficienta cu comunitatea, aceasta categorie poate 
asigura chiar sume substantiale. 

O alta categorie de finantatori sunt fondurile publice sau programele 
guvernamentale. Este vorba de banii contribuabililor, colectati din impozitele 
pe care le platim ca cetateni ai acestui stat. La moment, este o practica rara 
in conditiile Republicii Moldova si cunoastem doar doua exemple. Este vorba 
de Departamentul Tineret si Sport al Republicii Moldova, care desfasoara 
anual concursuri de proiecte pentru organizatii de tineret, si Fondul 
Ecologic al Ministerului Ecologiei, Constructiilor si Dezvoltarii Teritoriului, 
cu suport pentru organizatiile de mediu din republica. In cazul relatiei intre 
Departamentul Tineret si Sport al Republicii Moldova si organizatiile de 
tineret s-au inregistrat schimbari calitative cu incepere din anul 2002. Anterior, 
mijloacele financiare alocate erau transferate direct prestatorului de servicii, 
si nu organizatiei neguvernamentale. La prima vedere, s-ar parea ca este 
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vorba de o simplificare a procedurii de finantare, Trisa ONG-urile interpretau 
faptul ca o lipsa de Tncredere din partea structurii de stat. 

O urmatoare categorie prezenta Tn Republica Moldova este cea a 
agentiilor guvernamentale pentru dezvoltare international;!. Ca si Tn 
primul caz, fondurile din cadrul acestor agentii sunt constituite din taxele si 
impozitele cetatenilor acestor state. Decizia pentru ce anume vor fi alocate 
fondurile Tn cauza apartine guvernelor acestor state si este ghidata de 
interese geo-politice. Beneficiari ai acestor programe sunt atat institutii de stat 
(ministere, departamente, agentii etc.), cat si organizatii neguvernamentale. 
In Moldova, activeaza cateva agentii cum ar fi: Agenda Statelor Unite pentru 
Dezvoltare Internationala (USAID), Agenda Suedeza pentru Dezvoltare 
Internationala (SIDA), Departamentul pentru Dezvoltare Internationala al 
Marii Britanii (DFID), Directia pentru Dezvoltare Tn cadrul Departamentului 
Federal al Afacerilor Externe al Elvetiei, Programul TACIS, Agenda Canadiana 
pentru Dezvoltare Internationala etc. 

O alta categorie este cea a fundatiilor private, care au fost create 
de oameni bogati sau de cei care au mostenit sume si proprietati mari. 
Domeniile prioritare si zonele Tn care sunt finantate proiectele se stabilesc 
de fondator sau de consiliul de experti. Exemple de astfel de fundatii sunt: 
Fundatia SOROS-Moldova, Fundatia Ford, Fundatia Charles Stewart Mott etc. 

Companiile si firmele constituie o categorie mai putin valorificata Tn 
societatea noastra. De regula, acestea pot oferi bunuri si servicii, uneori si 
mijloace financiare. Este vorba de un suport financiar acordat direct pentru 
proiect de o companie, banca sau alta structura. in prezent, acesta este 
minimal, Tn special pentru initiative^ de tineret. Faptul se datoreaza, probabil, 
lipsei reciproce de Tntelegere. Cu toate acestea firmele sunt cointeresate 
sa participe la asemenea proiecte Tn scopuri de publicitate sau scutire de 
impozite. 

Unele companii mari planifica un anumit procent din bugetul anual 
pentru a oferi sprijin financiar. O parte din acesta se transmite fondurilor, 
alta e folosita pentru sustinere financiara directa. Asemenea suport vine, de 
obicei, din sectorul financiar, energetic, electronic, producere de alcool si 
tigari. Dar si companiile mici ar putea oferi ajutor, si nu neaparat Tn forma de 
bani. Adresandu-te unei firme, tine minte ca ai un rol pe piata si„produsul" 
tau (proiectul) trebuie sa fie competitiv. Atunci cand o companie ofera ajutor, 
ea spera la publicitate si imaginea dorita trebuie sa corespunda imaginii 
proiectului. 
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b) Donatorii individual! 

De ce oamenii ne dau bani? 

Organizatiile nonprofit adeseori mentioneaza urmatoarele motive din 
care oamenii doneaza bani: 

• Relatii publiceTmbunatatite 

• Publicitate (a unui brand sau produs) 

• Scutiri fiscale 

• Avantaj personal si faima 

• Sentimentul de putere 

• Spalarea banilor 

• Distribuirea produselor inutile 

• „Cumpararea"loialitatii organizatiei etc. 

Merita de notat ca oamenii din cadrul organizatiilor nonprofit adeseori 
mentioneaza propriile lor motive pentru donatii: 

• Sentimentul de utilitate 

• Satisfactia de pe urma donatiei 

• Indeplinirea scopurilor sociale 

• Satisfactie personala 

• Dorinta de a-i ajuta pe altii 

• Dorinta de a solutiona o problema 

Contribute trebuie sa satisfaca necesitatile donatorului! 

Oamenii sunt bucurosi sa-si doneze banii atunci cand: 

• Exista un motiv vital si imediat pentru a o face. 

• Donatorul este foarte motivat personal. 

• Donatorul vede cum altii din jurul sau Tsi doneaza banii 
si timpul. 

• Donatorii stiu ca ei vor fi multumiti in mod 
corespunzator, apreciati in mod adecvat pentru 
contributiile lor si informati periodic privind progresul 
real al organizatiei. 

• Donatorul stie exact ce suma de bani va fi cheltuita si 
este convins ca ea va fi cheltuita Tntr-un mod Tntelept si 
prudent. 

• Organizatia este cuprinsa de un spirit de feerie si optimism 
despre faptul ca programul si scopurile financiare vor fi 
fndeplinite. 

Este in egala masura important de a diviza donatorii nostri in: 
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1 . Donatorii potentiali (noi presupunem ca ei ar putea sa ne dea ceva) 

2. Donatori de prima data 

3. Donatori care ne-au mai dat in trecut 

Aceasta este o delimitare-cheie pentru stabilirea strategiei de lucru cu 
donatorii individuali. De exemplu, in cazul in care un donator potential ar 
putea sa se sperie de o cerere de a acorda ajutor imediat in caz de necesitate, 
noi putem sa ne intoarcem spre donatorii stabiliti. 

Din diverse motive adeseori ezitam sa cerem ajutor de la cei care 
ne sunt cei mai apropiati. De multe ori, vom incerca sa localizam si sa ne 
adresam la donatori suplimentari, atunci cand donatorii care ne-au ajutat, 
sau ne ajuta, asteapta sa fie contactati si cu placere ne-ar oferi ajutor sau 
donatii suplimentare. Energia si resursele pe care le utilizam in localizarea 
noilor sustinatori si contribuitori sunt mult mai mari decat energia si resursele 
necesare pentru a mentine vechile contacte. 

Achizitia resurselor este un proces de schimb! 

Procesul solicita cunostinte profunde a intregului potential al pietei 
(varietatea donatorilor) si a fortelor care lucreaza in interior (mediul). O 
organizatie poate sa-si transmits mesajul catre piata in mod eficient si 
explicand de ce este avantajos de a investi anume in programul lor prin 
aceasta metoda. Pentru orice organizatie piata este foarte importanta. Ea 
este sursa finantelor, voluntarilor, ajutorilor si sustinatorilor sai. Fortele pietei 
de asemenea influenteaza scopurile noastre. 

Sansele de succes in colectarea de fonduri cresc odata cu cresterea 
numarului si diversificarea tipului de donatori! 

Nu va limitati cautarea de donatori la o singura categorie. 

Noi avem posibilitatea sa echilibram esecul sau lipsa de interes a unui 
grup de donatori, avand la dispozitie grupuri diversificate de donatori. 

Rolul donatiilor din partea persoanelor fizice pentru o organizatie 
nonprofit este absolut important. In toata lumea vedem impactul enorm 
al donatiilor individuale asupra bugetelor organizatiilor nonprofit. Desi ia 
mult timp si bani de a cultiva donatorii individuali, ei pot oferi organizatiei 
dumneavoastra ceva ce nu aveti In comparatie cu numerosi alti donatori. 

Daca lucrati bine, puteti conta pe sustinerea pe termen lung a individului 
si puteti conta pe faptul ca donatia va creste de la an la an. Pas cu pas puteti 
sa ghidati donatorii individuali In varful piramidei, motivandu-i sa vina tot mai 
aproape de cauza dumneavoastra. Piramidele de Fundraising constituie un 
instrument excelent pentru Intelegerea modului In care aceste relatii pot creste. 
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Metode mai 
personale de 
a cere 




De jos in sus, Piramida de Fundraising reprezinta numeroasele cai de 
a obtine bani de la donatorii individuali. Observati ca mai aproape de varf 
exista metode mai personale, pe cand mai aproape de partea de jos, ele sunt 
mai putin personale. Piramida opusa cu semnele $$$$ reprezinta suma de 
bani pe care organizatia o poate obtine la diferitele nivele ale piramidei. 

Va puteti intreba de ce nu folosim doar cele mai eficiente metode 
de fundraising in loc de a cheltui mult timp si bani pentru organizarea 
evenimentelor, campaniilor de scrisori directe sau maratonurilor la telefon. 
Raspunsul este destul de clar. Doar oamenii care sunt foarte aproape de 
organizatia dumneavoastra pot sa va acorde sustinere semnificativa („Donatie 
majora", contribute sub forma de investitie sau testament). 

Metodele de fundraising din partea de jos a piramidei nu constau doar 
din a cere bani. Celalalt, si probabil cel mai important rol al lor, este de a 
genera noi membri, fani si prieteni ai organizatiei dumneavoastra. Atunci 
cand vorbim despre metode individuale de fundraising, retineti: 
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Putem vorbi mai mult despre ATRAGEREA PRIETENILOR 
(FRIENDRAISING), decat despre atragerea fondurilor (fundraising). 
De ce Inca mai avem genunchii inmuiati atunci cand batem la usa? 
Cereti persoanei potrivite la momentul potrivit suma potrivita de 
bani pentru motivul potrivit in modul potrivit. 

c) Donatorii corporativi 

Este momentul sa consideram sectorul de afaceri ca pe un potential 
partener pe termen lung. Inainte de orice altceva, Insa este momentul sa 
invatam regulile jocului cu sectorul de afaceri. Ne dorim sa-i avem parteneri, 
Insa de cele mai multe ori nu reusim sa-i abordam ca pe niste parteneri de 
discutie. Inainte de a incepe formarea relatiilor de durata cu reprezentantii 
sectorului de afaceri este necesar sa avem raspunsul la urmatoarele Intrebari: 

• Ce lipseste in modul In care organizatiile nonprofit 
abordeaza sectorul de afaceri? 

• Cum ar trebui abordata cu succes o companie? 

• Care sunt asteptarile companiilor de la organizatiile 
nonprofit? 

• Ce le putem oferi acestora In materie de rezultat si 
impact? 

• Ce li motiveaza pe reprezentantii sectorului de afaceri 
sa sustina un astfel de parteneriat? 

• Cum alegeti compania care vi se potriveste? 

• De ce este important sa selectati companiile si sa le 
cunoasteti Inainte de a le aborda? 

• Cum puteti pune bazele unui parteneriat pe termen lung 
cu o companie? 

• Care sunt formele pe care le poate lua acest parteneriat? 

• Care din aceste forme vi se potriveste organizatiei 
voastre? (sponsorizare, donatii salariale, co-finantarea 

unui proiect sau altele) 

Motivatii si beneficii ale implicarii firmelor 

Fiecare firma are un set de motivatii pe care le considera importante 
atunci cand se implica social/ofera sprijin In comunitate: 

• Dorinta de a ajuta; 

• Puterea relativa de a ajuta 

• Promovarea unor valori importante pentru companie 

(initiativa, spirit antreprenorial, spirit de echipa, inovatie etc.); 

• Fidelizarea angajatilor; 
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• Pregatirea viitorilor angajati; 

• Imagine/notorietate; 

• Asocierea cu o cauza buna (in randul clientilor). 

Exista firme care ofera sprijin fara a lua in calcul un beneficiu propriu 
(model filantropic), firme care ofera sprijin pentru beneficii comerciale 
(cresterea vanzarilor prin asocierea cu cauze bune) si firme care urmaresc 
o combinatie de beneficii (atat pentru comunitate, cat si pentru firma pe 
termen lung, implicare strategic^. Ca organizatie care doriti sa dezvoltati 
relatia cu o firma pentru a obtine sprijinul acesteia pentru cauza promovata 
de organizatie este important sa intelegeti ca implicarea sociala a firmelor 
difera si sa nu va asteptati ca toate firmele sa fie sensibile la aceleasi motive 
de implicare. In acelasi timp, atunci cand exista foarte multe cereri de sprijin, 
firmele le vor alege pe acelea care le ofera cele mai bune sanse de acoperire 
a motivatiilor. 

Un beneficiu extrem de puternic pentru multe firme este acela de 
fidelizare a angajatilor - prin crearea unei atitudini pozitive fata de companie 
si fata de alti angajati. Sponsorizarile sau donatiile salariale combinate cu 
programe de voluntariat corporatist dau sansa angajatilor sa inteleaga 
implicarea sociala a firmei, cu beneficii atat pentru firma cat si pentru 
organizatie. 

Factori care favorizeaza implicarea firmelor in comunitate 

Firmele ofera sprijin atunci cand exista cat mai multi din urmatorii factori 
favorizanti: 

• Exista o nevoie perceputa - identificarea nevoilor de catre decidentii 
din firma se face prin urmatoarele metode - resimtita direct (daca 
apare in interactiunile firmei cu mediul), prin angajati (care sesizeaza 
nevoia catre conducere), prin mass-media, prin intermediul 
organizatiilor neguvernamentale; 

• Exista incredere - e important ca decidentii sau angajatii firmei 
sa relationeze direct cu organizatia partener sau chiar direct cu 
beneficiarii pentru a vedea ca sprijinul firmei este bine folosit si cu 
impact; spre deosebire de deciziile de finantare pe proiecte luate pe 
baza unor hartii, in cultura de afaceri se pune mult accent pe calitatea 
umana a partenerilor, definita in general prin interactiunea cu acestia; 

• Abordarea este eficienta - exista un raport bun intre costuri si 
beneficii; fie ca se implica direct sau in parteneriat, firma va cauta 
solutii care sa genereze rezultate pe masura investitiei sale, in general 
ea va apela la parteneri daca vede in aceasta si o crestere a eficientei 
implicarii; 
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• Abordarea oferS solutii de duratS - firmele favorizeazS acele solutii 
care conduc la stingerea nevoii sau contribuie in timp la diminuarea 
acesteia, mai degrabS decat solutii care conduc la o dependents de 
ofertantul de servicii. O sintagmS des folositS este:"SS-i Tnveti pe altii 
sS pescuiascS, mai degraba decat sS le dai peste!" 

• Firma identifies valoarea adSugatS - e important ca firma sS TnteleagS 
valoarea adSugatS a proiectului - pentru beneficiari/comunitate, 
pentru firmS si organizatie. Pentru aceasta, urmStoarele aspecte sunt 
importante: proiectul necesitS resurse care pot fi puse la dispozitie 
cu precSdere de firma sau organizatia nonprofit implicate, abordarea 
datS (rSspuns rapid, acoperire geograficS etc.) este posibilS datoritS 
pozitionSrii speciale pe piatS a firmei sau a organizatiei etc. 

• Proiectul acoperS o nisa clarS - elementele ce tin de marketing 
joacS un rol important Tn activitatea firmei (concepte de gen: piatS, 
clienti, acoperire, pozitionare etc.), de aceea firmele tind sS favorizeze 
acele proiecte Tn care aceste aspecte sunt clar evidentiate. Valoarea 
adSugatS a proiectelor bine pozitionate pe piatS e mai usor de 
comunicat ("singurul proiect care oferS acest tip de produs", "cea mai 
largS acoperire", "primul proiect care actioneazS Tn zona X"etc.) 

• Proiectul oferS credibilitate Tn raport cu grupuri tints importante 
pentru firmS - evident exists si interes pentru vizibilitate, TnsS aceasta 
nu trebuie consideratS ca fiind o premisS a oricSrei implicSri. Pentru 
firme, poate fi important sS construiascS credibilitate Tn relatie cu un 
anumit tip de public (angajati, clienti, furnizori, autoritSti etc.), iar 
aceasta sS fie mai importantS decat o vizibilitate publics pur generals. 

Asteptari de la organizatiile nonprofit 

• SS aducS proiecte bine gandite, structurate si 
documentate, cu rezultate clar definite; 

• SS participe cu resurse pe care firma nu le are sau nu 
le gSseste usor: resurse umane calificate, expertizS, 
logistics, acoperire (geografica sau Tn relatie cu un tip 
de beneficiari); 

• SS monitorizeze si sS evalueze rezultatele si impactul 
proiectului; 

• SS pSstreze relatia cu firma post-finantare si chiar post- 
proiect pentru a informa firma cu privire la rezultate, 
impact, noi oportunitSti; 

• SS aibS o atitudine constructivS si orientatS pe actiune 
Problemele cele mai des mentionate Tn relatie cu organizatiile 

22 




TIPURI DESUSTINERE FIN ANGARA 



nonprofit care solicita sau primesc sprijin de la firme sunt: 

• Solicitarea de sprijin pentru un proiect neclar, 
nestructurat, fara rezultate concrete; 

• Primirea unui raspuns negativ cu lipsa de gratie 
(insistenta, nepolitete, etc.); 

• Incetarea relatiei dupa oferirea sprijinului financiar 
(organizatia nu trimite rapoarte privind rezultatele si/ 
sau nu raspunde pozitiv la incercarile de contact din 
partea firmei). 

E important ca organizatiile sa transmits clar mesajul privind valoarea 
lor adaugata in cadrul unui proiect si valoarea adaugata a sprijinului firmei 
pentru proiectul respectiv. Un element esential este comunicarea cu firma 
pe parcursul derularii proiectului si la finalul sau - aceasta va evalua sansele 
pentru un parteneriat pe termen lung - o experienta pozitiva va motiva 
continuarea implicarii firmei. 

Implicare directa versus parteneriat 
cu organizatii nonprofit 

Scopul principal al firmelor este cel comercial (obtinerea de profit). In 
acelasi timp, exista firme pentru care valorile de relationare in mediul de 
afaceri, cu angajatii si comunitatea suntfoarte importante. Astfel, o parte din 
firme Tsi asuma un rol clar in relatie cu comunitatea/societatea ca promotori 
de valori, mobilizatori de resurse etc. 

Valorile pe care firmele implicate social doresc sa le promoveze sunt de 
obicei: antreprenoriatul, initiativa, inovatia, spiritul de echipa, investitia in 
viitor, investitia in dezvoltarea de capacitati. 

Pe langa resursele proprii, firmele au acces la donatori individuali - 
angajati si clienti - care au oportunitatea de a sustine cauzele promovate 
de catre firme (un exemplu clar in acest sens au fost initiativele legate de 
inundatii). Multe din firmele mari au acces la personal calificat care le 
faciliteaza implicarea in programe de dezvoltare - specialist in marketing, 
resurse umane, relatii publice/comunitare, juristi etc. 

In aceste conditii, e important de analizat CE POT ADUCE ORGANIZATIILE 
NONPROFITin relatie cu firmele implicate social.lnopinianoastra, organizatiile 
partenere atunci cand sunt eficiente, de incredere si deschise la parteneriat, 
pot aduce firmelor urmatoarele avantaje: 

• Acces la beneficiari - atunci cand organizatia are canale 
de comunicare stabilite cu beneficiarii sau partenerii 
care sunt costisitoare de construit si mentinut; 

• O buna acoperire geografica atunci cand organizatia are 
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o retea de birouri, filiale, parteneri de implementare etc. 

• Eficienta - un raport cost-beneficiu mai bun decat in 
cazul in care firma incearca singura sa acopere nevoia; 

• Expertiza - resurse umane calificate specific care nu 
exista in firma sau care sunt mai putin costisitoare; 

• Capacitatea de a mobiliza sprijin suplimentar - sub 
forma de resurse umane, voluntariat, mass-media sau 
sprijin institutional care e greu de mobilizat de catre 
companii; 

• Planificarea abordarii - organizatia poate contribui cu 
propria experienta pentru alegerea celor mai bune 
solutii; 

• Reducerea riscului - organizatiile cu experienta si-au 
perfectionat Tn timp abordarea si sunt mai putin expuse 
riscului de esec, in acelasi timp, chiar in cazul esecului, 
firma este mai putin atacabila ca in cazul implicarii 
proprii; 

• Evaluarea impactului - organizatia are de obicei 
capacitati si instrumente pentru monitorizarea 
si evaluarea impactului; 

• Incredere mai mare in proiect din partea opiniei publice 
- organizatia poate aduce propria credibilitate sporind 
Tncrederea in proiect (organizatiile care actioneaza pe 
termen lung, pentru o misiune clara au o legitimitate de 
interventie mai mare decat o firma care se implica 

pe o problema la mceput de cale si au sanse sa 
beneficieze de credibilitate mai mare din partea opiniei 
publice; se poate Tnsa regasi si situatia inversa in care 
firma poate participa cu propria credibilitate, daca 
organizatia nu este recunoscuta; in orice caz, un 
proiect cu mai multi parteneri din diverse sectoare are 
sanse de credibilitate mai mari). 

Toate acestea sunt importante mai ales atunci cand vorbim de motivatii 
strategice si comerciale ale firmei pentru implicare. Atunci cand vorbim de 
dorinta de a ajuta, este posibil ca firma sa ofere sprijin de dimensiuni reduse 
sau limitat in timp si in absenta acestor elemente. Existenta lor tnsa pune 
bazele unei relatii de parteneriat, cu sanse mari de succes pe termen lung. 
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Procesul de identificare si abordare a donatorilor 
corporativi 

Colectarea informatiei 

Odata ce ai Tntocmit o lista cu surse posibile, trebuie sa selectezi 
donatorul, scopurile si obiectivele caruia se afla in concordanta cu scopurile si 
obiectivele proiectului tau. Alege donatorul care activeaza in aceeasi regiune 
geografica ca si proiectul tau. In acest scop, alcatuieste o nota informativa 
pentru fiecare sursa potential^, care ar include: 

• Denumirea si adresa organizatiei. 

• Persoana de contact responsabila pentru examinarea 
cererilor de finantare. 

• Caracteristica proiectelor finantate: care sunt prioritatile 
determinate, de cine si pentru cat timp? 

• Care este procedura de aplicare? 

• Care este procedura de selectare? Cine decide ce suma 
va fi alocata? 

• Care sunt documentele suplimentare ce urmeaza a fi 
prezentate impreuna cu aplicatia? 

• Sa nu-ti fie frica sa contactezi organizatia finantatoare 
pentru a afla informatia necesara. Nu face sa trimiti 
cererea la ghici, proiectul trebuie sa raspunda criteriilor 
finantatorilor. 

Colectarea datelor despre donatori 

Nu poti merge la un agent economic si sa-i spui„Va rugam mult: 
dati-ne bani, pentru ca noi suntem saraci, dar bine intentionati". Mai Tntai, 
trebuie sa va documentati, adunand cat mai mult informatie despre compania 
pe care doriti s-o contactati. Ca surse de informatie pot servi: 

• pliante despre companie, care, de regula, sunt 
distribuite in locuri publice sau prin intermediul postei; 

• publicatii in presa; 

• colegii din cadrul altor ONG-uri. 

• Dupa ce ati intocmit o lista de agenti economici 
ca potentiali donatori, incepeti sa colectati si sa 
sistematizati informatia despre acestia: 

• denumirea corecta a companiei; 

• adresa corecta, tel., e-mail, pagina web; 

• numele si prenumele conducatorului companiei, 
loctiitorilor si a persoanelor responsabile pentru relatii 
cu publicul (in companiile mari neaparat aceste pozitii 

25 




DIVERSIFICAREA RESURSELOR FINANCIARE ALE ORGANIZATIILOR NEGUVERNAMENTALE 

exista); 

• aria de activitate a companiei (serviciile prestate, 
produsele, investitii - in care domenii?- etc.); 

• cine sunt beneficiarii companiei? 

• ar fi bine sa cunoasteti daca are compania o strategie 
de binefacere, daca are, atunci care sunt domeniile 
(protectia naturii etc.); 

• este folosita activitatea de binefacere ca instrument al 
marketingului si reclamei? 

• cui si pentru ce activitati compania a oferit 
sponsorizare? 

Cum ne adresam potentialului donator? 

Odata ce ai stabilit lista posibilelor surse de finantare, trebuie sa le 
contactezi pentru a le explica activitatea organizatiei si de ce ajutor aveti 
nevoie. O prima modalitate de contactare a unei companii mari sau a unei 
band este Scrisoarea de intentii/adresare. 

Scrisoarea trebuie expediata departamentului pentru relatii cu publicul 
(sau responsabilului de relatii cu publicul), sa fie concisa (1,5-2 pag.), usor de 
citit. 

O alta modalitate de adresare catre potentialul donator este discutia 
telefonica. 

Ar fi potrivit s-o folosim in cazul reprezentantilor businessului mic si 
mijlociu. Ca si in cazul cu reprezentantii marilor companii trebuie: 

- sa fiti bine informat despre businessmanul caruia fi telefonati; 

- mesajul sa fie formulat clar si concis; 

- sa fiti gata de a raspunde la toate Tntrebarile donatorului; 

- in cazul in care veti fi Tntrebat care este suma solicitata, puteti sa-i 
sugerati donatorului ca aceasta poate fi subiectul unei eventuale Tntrevederi 
(care nu-i va rapi prea mult timp). 

Scopul maxim al discutiei telefonice este de a-l cointeresa pe 
reprezentantul companiei de proiectul dvs. si de a fixa o mtalnire in timpul 
cel mai apropiat. 

Urmeaza etapa la care putem vorbi despre mtalnirea cu potentialul 
donator. 

Intrevederea cu potentialul donator este importanta, de reusita ei va 
depinde succesul activitatii dvs. de fundraising. In acest sens, va propunem 
urmatoarele recomandari: 

nu putem cere de la o persoana ajutor Tn acelasi timp„urand-o"; 
nici un finantator nu este dator sa va finanteze; 
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nu va descurajati, daca, din zece scrisori, doar la una ati primit raspuns. 
Datele statistice ne arata ca doar 10% din proiectele prezentate de 
ONG-uri ajung sa fie finantate; 

fiti amabili in continuare si nu interpretati refuzul ca o ofensa 
personala. 

Cele mai frecvente erori: 

o formulare generala si superficial^ a adresarii; 

prezentarea incompleta a pachetului de documente, necesar pentru 

adoptarea deciziei; 

problema abordata in proiect nu tine de domeniul de interese ale 
companiei; 

solicitarea finantarii in regim de urgenta; 

incapacitatea de a-i prezenta donatorului informatia suplimentara 
solicitata; 

neprezentarea la timp la intalnirea fixata; 
vizitarea donatorului fara a conveni in prealabil; 
neprezentarea la timp a rapoartelor despre finantarile anterioare etc. 
Ce trebuie sa aiba oricand fundraiserul la mdemana? 
prezentarea organizatiei (1 pag.); 
lista membrilor consiliului de conducere; 
recuzita bancara; 

raportul financiar anual (daca exista); 

materiale privind activitatea organizatiei (video, foto etc.); 

pliante etc. 

In ce cazuri agentul economic ar putea sa va refuze? 

situatia economico-financiara dificila a firmei; 
nemcrederea in organizatiile de binefacere; 

proiectul prezentat nu se tncadreaza in prioritatile politicii de 
binefacere a companiei; 

compania considera ca o larga mediatizare a sustinerii acordate 
organizatiei pe care o reprezentati ar putea fi un semnal pentru alte 
organizatii; 

cererea dvs. este expusa neprofesional; 

firma are datorii fata de fondul social, impozit pe venit si nu doreste 
sa atraga atentia inspectoratului fiscal; 

legislatia cu privire la filantropie si sponsorizare nu favorizeaza 
activitatea de binefacere, iar procedura de oficializare a ajutorului 
acordat este complicata si anevoioasa; 
compania a sustinut deja alte organizatii de binefacere. 
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Tipuri de programe de sustinere corporativa 

7. Actiuni filantropice sau sponsorizari 

2. Voluntariat in comunitate 

3. Donatii salariale 

4. Promovarea unei cauze 

5. Marketingul legat de o cauza 

6. Marketingul social 

7. Practici de afaceri responsabile social 

1. Actiuni filantropice sau sponsorizari 

Compania sustine in mod direct, cu bani sau produse, sprijinirea unei 
cauze. 

Ce forme pot lua activitatile filantropice: 

• Donatii in bani (ex. ofera bani mtr-un program pentru 
categorii specifice de beneficiari). 

• Finantari (ex. lanseaza un project propriu de finantare la 
care ONG-urile pot depune proiecte). 

• Burse. Sunt bine cunoscute programele bursiere ale 
companiilor ORANGE si MOLDCELL pentru studentii 
din domeniul telecomunicatiilor. 

• Donatii in produse sau servicii : 

• Oferire de expertiza (ex. elaborarea materialelor 
educative). 

2. Voluntariat in comunitate 

Este un tip de initiative prin care compania Ti Tncurajeaza pe angajatii 
sai sa faca voluntariat in sprijinul comunitatii, a unui ONG sau a unei cauze. 

Beneficii: 

Pentru companii: Tntarirea loialitatii fata de companie si spiritul de echipa 
al angajatilor, imbunatatirea reputatiei companiei. 

3. Donatii salariale 

Donatiile salariale reprezinta o metoda de atragere de fonduri, prin care 
un angajat poate face lunar o donatie catre o organizatie neguvernamentala 
printr-un sistem sustinut de compania pentru care lucreaza. Angajatii 
completeaza un formular in care mentioneaza suma pe care vor sa o doneze 
lunar organizatiei si perioada de timp in care doresc sa faca acest lucru. 
Compania retrage lunar aceasta suma din salariu si o transfera organizatiei 
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neguvernamentale pe care angajatul doreste sa o sprijine in acest program. 

Dincolo de donatiile venite din partea angajatilor o caracteristica 
importanta a metodei este faptul ca, de cele mai multe ori, compania, ai carei 
angajati fac donatii prin acest sistem alege sa dubleze sumele stranse de la 
angajati. In acest fel compania Tsi declara deschis sprijinul pentru o cauza 
sociala si interesul pentru preocuparile angajatilor. 

4. Promovarea unei cauze 

Compania poate contribui cu bani sau cu alte resurse pentru organizarea 
unei campanii de comunicare, scopul final al careia ar fi sporirea preocuparii 
publicului pentru o cauza sau mobilizarea publicului sadoneze,saparticipe 
sau sa se implice voluntar In sprijinul unei cauze. Daca In urma campaniei 
rezulta fonduri sau alte bunuri, acestea sunt de obicei preluate si gestionate 
de alti parteneri - institutii publice sau organizatii neguvernamentale. 

Corporatiile sunt interesate In acest tip de sustinere atunci cand doresc 
sa sublinieze pozitionarea brandului si sa obtina mai multa vizibilitate atunci 
cand resursele nu permit o implicare mai profunda In rezolvarea problemei 
sociale. 

Pentru organizatii neguvernamentale aceasta sustinere ar putea 
fi utilizata atat In colectarea de fonduri pentru o cauza, dar si pentru 
sensibilizarea publicului asupra unei probleme din societate. 

5. Marketingul legatde o cauza 

Selectand acest tip de sustinere, compania se angajeaza sa doneze In 
favoarea unei cauze o suma care depinde de vanzarile pe care le realizeaza 
Intr-o anumita perioada. Este eficienta In cazul companiilor care au produse 
pentru o baza mare de clienti. 

O campanie de Marketing legat de o cauza: 

• Este valabila pentru o anumita perioada de timp; 

• Se refera la un produs anume al companiei; 

• Se realizeaza In beneficiul unui ONG care are 
legitimitate In privinta cauzei si capacitatea de a 
administra banii. 

Beneficii: 

• Compania Tsi impulsioneaza vanzarile si creeaza o 
legatura profunda si memorabila Intre brand si 
consumatori; 

• ONG primeste o suma semnificativa de bani Intr-un mod 
relativ facil. 
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6. Marketingul social 

Este un program prin care se urmareste schimbarea unui comportament 
negativ sau convingerea publicului sa adopte un comportament pozitiv. 

Comportamentele vizate de o campanie de marketing social trebuie sa 
fie legate de probleme grave ale societatii: amenintari la adresa vietii sau a 
sigurantei, sanatate, mediu, implicarea civica. Campania de marketing social 
poate avea succes daca se refera la o problema care necesita o rezolvare 
urgenta si numai daca este adresata unui numar mare de persoane. De 
obicei, corporatiile nu initiaza o astfel de campanie, fiindca un interes direct si 
sporit ar putea afecta credibilitatea campaniei, de aceea corporatiile prefera 
sa sustina o campanie publica initiata de catre altcineva. 

Beneficii: 

Companiile pot obtine o crestere economica, iar ONG-urile obtin surse 
pentru realizarea campaniilor sociale. 

7. Practici de afaceri responsabile social 

Practicile responsabile social sunt initiative prin care o companie 
Tsi imbunatateste, in mod voluntar modul de operare, in asa fel, meat sa 
contribuie la binele general al comunitatii si la protejarea mediului. 

In ce mod pot fi facute schimbari: 

• Imbunatatirea procesului de productie (ex. eliminarea 
deseurilor, substantelor toxice, alegerea unor materiale 
care sa protejeze mediul); 

• Dezvoltarea de programe care sa urmareasca binele 
angajatilor; 

• Imbunatatirea accesului la produsele comercializate 
pentru persoanele cu dizabilitati (ex. rampe de acces in 
magazine, produse alternative). 

Beneficii: 

Pentru companii: schimbarea imaginii si a perceptiei publicului despre 
companie, sau cresterea preferintei fata de brand, de asemenea protejarea 
sanatatii, sigurantei si bunastarii angajatilor. 

Pentru ONG-uri - crearea de parteneriate si consolidarea eforturilor in 
rezolvarea unei probleme sociale. 

Tendinte in donatiile corporative: 

• Companiile tot mai mult se asteapta la activitati care vor 
servi vreun scop strategic de afaceri; 

• Donatiile se globalizeaza pe masura ce companiile 
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transnational importa strategii de implicare corporativa 
in tarile in care ele opereaza sau desfasoara afaceri; 

• Solutiile intersectoriale sunt tot mai des solicitate pentru 
a face fata necesitatilor sociale complexe; 

• Numeroase companii folosesc tot mai mult donatii in 
natura si voluntariat in comparatie cu contributii banesti; 

• Companiile Tsi largesc donatiile de la comunitatile in 
care functioneaza la cele care au putere de cumparare 
a bunurilor de consum. 

Principiile cautarii de fonduri de la companii. 

1. Sol icitati! In faza de solicitare este bine sa va inspirati din 
tehnicile marketingului direct. Marketingul direct este un instrument 
care incita oamenii la actiune, stimuland motivatiile personale. Deci, 
mesajul dumneavoastra trebuie sa fie concis, clar si stimulant. 

• Emotia - nimic mai plictisitor decat scrisorile standard. Redactati 
mesajul de solicitare cu multa sinceritate, respectand atat persoana 
careia ii solicitati bani, cat si beneficiarii acestor bani. 

• Urgenta - utilizati intens acest element. Oamenii reactioneaza mai 
bine daca le spunem ca raspunsul lor trebuie sa fie rapid pentru ca 
actiunea noastra comuna sa fie eficienta. Puteti utiliza argumente 
de genul „Orice zi care trece face sa apara noi bolnavi", sau „Orice 
intarziere reprezinta un rise de extindere a dezastrului ecologic". 

• Legitimitatesi credibilitate: Tn marketingul direct seutilizeazafreevent 
„Scrisoare-cautiune". Aceasta este o scrisoare conceputa de catre 
presedintele asociatiei sau de catre o persoana de mare prestigiu 
si care Tnsoteste scrisoarea de solicitare de fonduri, oferindu-i 
legitimitate. 

• Perceptia clara a destinatiei contributiei - oferiti informatii precise, 
clare asupra destinatiei fondurilor solicitate. Este bine sa prezentati 
proiectul in care contributia donatorului se concretizeaza. 

• Existenta unui dosar al solicitantului - imaginea organizatiei 
dumneavoastra este in acest dosar. Puteti include in acest dosar un 
raport succint recent, materiale foto relevante, o„carte de vizita" a 
organizatiei cu date de contact. 

2. Consultati! Este foarte important sa cunoastem motivatiile 
pentru care un donator corporatist se manifesto in legatura cu 
sustinerea cauzei dumneavoastra. A dona ceva reprezinta un act care 
are intotdeauna motivatii profunde. Cerand parerea donatorului cu 
care discutati sau corespondati, le respectati nevoia de a se exprima 
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fata de ceva in care doresc sa se angajeze. Favorizati dialogul. 

3. Informati! este important sa va informati publicul si donatorii 
in legatura cu modul in care fondurile au fost utilizate. O puteti face 
prin publicatii, raport anual, presa. Acest demers va poate aduce un 
plus de succes in actiunile viitoare. 

4. Valorizare, multumiri! cei care lucreaza in domeniul 
comercial stiu ca este important sa-i felicitati pe cumparatori 
pentru achizitia facuta. In acest mod ii asiguri ca au facut o alegere 
buna. Organizatia neguvernamentala poata sa trimita celor care au 
contribuit la sustinerea unei cauze scrisori de multumire (nu uitati 
sa le propuneti implicare si in viitor), carti de sustinere a cauzei, cu 
rugamintea de a le distribui printre cunoscuti (ii antrenati intr-o 
activitate directa), sa le trimiteti felicitari cu diferite ocazii, sa-i invitati 
la actiuni organizate de catre organizatia dumneavoastra. 

Autoritatile publice 

Sistemul autoritatilor publice din Moldova cuprinde atat autoritatile 
publice centrale, cat si cele locale, care au atributii si competente diferite in 
gestionarea treburilor publice, sunt responsabile de domenii distincte de 
activitate si pot oferi fonduri formatiunilor societatii civile in domeniile de 
interes comun. 

Programe international, fundatii 

Asistenta din partea guvernelor altor state 

Asistenta pe care guvernele o ofera organizatiilor nonprofit poate fi 
canalizata intr-o varietate de moduri. 

Ministerele guvernamentale - ex. Sanatate, Educatie, Finante, etc.ar putea 
direct sa sprijine organizatiile nonprofit care lucreaza in numele Guvernului. 
De exemplu, o organizatie care se ocupa de persoanele cu dizabilitati ar 
putea fi contactata de Ministerul Muncii, Protectiei Sociale si Familiei pentru a 
conduce un camin pentru persoane cu dizabilitati. Ministerele de asemenea 
ofera granturi organizatiilor nonprofit pentru a le sprijini activitatea. 

Guvernele regionale si locale de obicei au facilitati pentru cresterea 
taxelor in zona lor geografica. Aceste fonduri adesea pot fi utilizate pentru a 
sprijini initiative locale si organizatii nonprofit. Fondurile ar putea fi alocate ca 
granturi sau prin contracte. 

Organizatiile semi-guvernamentale 

Multe guverne infiinteaza agentii care sunt separate, dar au legaturi 
puternice cu guvernul. Exemplele ar putea include: Consiliile Sportive, 
Agentiile de Cercetare si Birourile de sondaje ale opiniei publice. Aceste 
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organizatii semi-guvernamentale canalizeaza in mod frecvent fondurile catre 
organizatii nonprofit. 

Asistenta internationala 

Guvernele nationale Tsi canalizeaza asistenta lor internationala intr-o 
varietate de moduri. Ele ar putea oferi sprijin multilateral prin agentiile 
Natiunilor Unite, Organizatia Mondiala de Sanatate sau prin retele, cum ar fi 
Common Wealth sau Uniunea Europeana. 

Asistenta bilaterala apare de obicei cand un guvern national ofera 
asistenta altui guvern national. Totusi, astfel de sprijin bilateral este destinat 
din ce in ce mai mult organizatiilor nonprofit. 

Guvernele nationale care sunt finantatori majori vor avea fie ministere 
care se ocupa de un astfel de suport sau vor crea agentii importante pentru 
a se ocupa de acest sprijin, ex. USAID in SUA, JICA in Japonia si NORAD in 
Norvegia. 

Cateva tari finantatoare isi folosesc ambasadele pentru a canaliza 
ajutorul. Asistenta directa din partea ambasadelor nu este de obicei foarte 
consistent^, dar poate fi o sursa utila pentru proiectele mici sau organizatiile 
locale nou infiintate. 

Lucrul cu agentiile donatoare 

Va prezentam doisprezece pasi recomandati in identificarea, abordarea 
si atragerea de fonduri din partea agentiilor donatoare guvernamentale si 
importante. 



1. Cercetati 

Pentru a afla despre o agentie donatoare care ar putea fi interesata de 
primirea unei aplicatii de la Dumneavoastra, ati putea: 

■ Consulta un catalog de agentii 

■ Identifica o organizatie similara celei a Dumneavoastra 
si apoi descoperi de la cine primeste fonduri 

■ Intreba pe finantatorii Dumneavoastra actuali: ar putea 
sa existe o retea informala de agentii donatoare si ei 

ar putea sti ce alti finantatori ar putea fi interesati in a va 
sprijini si chiar"a pune un cuvant bun pentru 
Dumneavoastra". 

2. Aflati mai multe 

La aceasta etapa veti dori sa aflati pe cat de multe puteti despre 
potentialii finantatori pentru a vedea daca merita sa-i abordati. 

Solicitati o copie a oricarui ghid pe care il au pentru sprijinirea activitatii 
de dezvoltare si o copie a ultimului lor raport anual. 
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3. Selectati un numar de agentii donatoare 

pe care sa le abordati 

Veti face o scurta lista de agentii donatoare pe care planificati sa le 
abordati pentru finantarea rntr-un mod sistematic si profesionist. Aceasta 
scurta lista ar trebui sa ia in considerare urmatoarele aspecte: 

■ Originile, motivatia si pe cine sustin ei. Veti vrea sa aflati 
motivatia si punctul de vedere politic al fondatorului 
fnainte de a accepta sprijinul. 

■ Marimea. Va trebui sa cunoasteti nivelul grantului si 
daca au capacitatea de a sprijini aplicatia 
Dumneavoastra. 

■ Interese. Veti dori sa cunoasteti politicile lor de grant si 
zonele de interes, tipurile de organizatie pe care le 
sprijina, tipurile de grant pe care Tl ofera si tipurile de 
proiect pe care doresc sa Tl sprijine. 

4. Prima abordare 

Nu trimiteti o propunere lunga si detaliata la aceasta etapa. Trebuie 
sa va prezentati si sa vedeti daca exista interes pentru activitatea pe 
care o desfasurati si, prin urmare, daca are vreun rost sa investiti timp si 
efort considerabil in dezvoltarea unui proiect complet pe care ei sa-l ia in 
considerare. 

■ Prezentati organizatia 

■ Descried proiectul 

■ Evidential orice trasaturi speciale 

■ Indicati masura aproximativa a nevoii Dumneavoastra 
financiare si a contributiei pe care o veti face 

■ Garantii pentru activitatea Dumneavoastra sau pentru 

proiect 

■ Orice finantari anterioare 

5. Asteptati raspunsul lor 

Agenda donatoare ar trebui sa raspunda mtr-o luna sau doua si sa va 
indice daca proiectul se mcadreaza in obiectivul lorde actiune si preocuparea 
lor curenta si daca au resurse sa va sprijine. 

6. Pregatiti proiectul 

7. Evaluarea proiectului 

Procedura de evaluare va necesita aproape Tntotdeauna o vizita din partea 
unui responsabil pe proiect sau a unui consultant. Multe lucruri vor depinde 
de marimea si personalul agentiei donatoare, de locatia Dumneavoastra si de 
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usurinta cu care ei pot ajunge la Dumneavoastra. De asemenea, se va pune 
Tntrebarea daca proiectul necesita cunostinte specializate pe care ei nu le au. 

8. Vizita 

Va prezentam cateva abordari ale vizitei de evaluare: 

■ Planificati vizita cu atentie, dar fiti destul de flexibili 
pentru a raspunde nevoilor si intereselor lor. 

■ Prezentati cateva din activitatile Dumneavoastra 
precedente care au avut si care nu au avut succes. 

■ Directorul ar trebui sa stea deoparte pentru a permite 
celorlalti membri ai personalului si reprezentantilor 
comunitatii sa ia parte la discutie. 

■ Invitati membrii Consiliului sa fie prezenti si informati-i 
mai Tntai pe ei. 

■ Prezentati-le activitatea Dumneavoastra, nu sunteti 
acolo pentru a-i distra. 

■ Totul ar trebui sa fie Tngrijit si ordonat. 

9. Asteptarea unei decizii 

Procesul de evaluare va lua in mod normal intre 4 si 6 luni. Felul in care se 
ia decizia si viteza cu care se ia depind de marimea proiectului. 

10. Multumiri 

Daca proiectul Dumneavoastra a fost sprijinit: 

■ Trimiteti o scurta si politicoasa scrisoare de multumire. 

Fara inflorituri si jocuri de cuvinte! 

■ Cititi si intelegeti termenii si conditiile suportului ce 
urmeaza sa vi se acorde. 

■ Acreditati agenda donatoare dupa cum vi se solicita. 

11. Raportarea 

Vi se va solicita sa raportati cel putin anual mersul desfasurarii 
proiectului. Va trebui sa: 

■ Stabiliti un program pentru a face fata obligatiilor de 
raportare. 

■ Desemnati pe cineva responsabil pentru a vedea daca 
raportarea are loc si daca se face la timp. 

■ Asigurati-va ca sistemul de raportare financiara a 
organizatiei poate sa faca fata informatiei financiare pe 
care trebuie s-o oferiti. 
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1 2. Mentinerea unor relatii bune de lucru cu personalul 
agentiei donatoare 

Asigurati-va ca: 

■ Pastrati un contact regulat cu personalul agentiei 
donatoare. 

■ Prezentati dovezi ale succesului si realizari, nu doar 
personalului agentiei, ci si in newsletter. 

■ Fiti onesti cu privire la esecuri. 

Daca vizitati tara organizatiei donatoare: 

■ Vizitati-le biroul. 

■ Anuntati-i cu trei luni Tnainte ca veniti si oferiti-va sa 
vorbiti cu finantatorii. 

Fundatiile 

Fundatiile sunt organisme independente care Tsi constituie venitul 
dintr-o mostenire sau o forma de continuu fundraising. Ele au toate formele si 
marimile, de la fundatiile foarte mari fondate de oameni de afaceri de succes 
si companii mari, pana la fundatii mai mici care tin de institutii religioase 
sau mfiintate de catre o familie pentru a urmari interesele filantropice 
ale membrilor acelei familii. Fiecare va avea propriile politici si prioritati si 
propriile mecanisme pentru a lua in considerare aplicatiile. 

Fundatiile (cate o data cunoscute drept "trusturi", deoarece multe 
sunt mfiintate avand forma legala a unui trust) pot constitui o sursa foarte 
importanta de sprijin, deoarece sunt mfiintate cu intentia expresa de a oferi 
bani in scopuri caritabile si pentru dezvoltarea comunitara. Multe depind 
de existenta unei traditii a fundatiilor care ofera granturi in tara noastra. De 
asemenea, este important daca activitatea pe care o desfasurati este acel tip 
de activitate pe care ei sunt interesati sa-l sprijine. 

Un rol pe care anumite fundatii il adopta este promovarea inovatiilor. 
Multe organizatii care se nasc Tsi datoreaza existenta sprijinului initial al 
fundatiilor progresiste care sunt pregatite sa Tsi asume orice rise Tn acea etapa 
a dezvoltarii organizationale. 

Informatii de baza 

Fundatiile au toate formele si marimile: 

■ De la institutii foarte mari, cum ar fi Fundatia Ford, pana 
la organisme marunte cu doar cateva sute de lire sau 
dolari pe an pentru a-i distribui. 

■ Internationale, nationale sau operand doar la nivel 
regional sau local. 

■ Sprijinind o gama larga de activitati(multe sunt mfiintate 
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in scopuri caritabile)sau specializate in oferirea de 
suport pentru un anume tip de activitate(cum ar fi 
bursele pentru educatie). 

Cum functioneaza o fundatie international Finantatorul 

Banii pentru o fundatie pot fi oferiti de catre: 

■ Un individ bogat 

■ 0 mostenire care infiinteaza fundatia la decesul 
finantatorului 

■ O companie 

■ O colectie publica 

■ Fundraising permanent pentru a spori venitul anual 
disponibil pentru a fi distribuit 

Investitorii 

Acesti bani sunt apoi investiti si venitul din investitie este distribuit 
in forma granturilor catre beneficiari. Investitorii sunt grupul de persoane 
responsabile de: 

■ Administrarea investitiilor fundatiei; 

■ Distribuirea venitului fundatiei sub forma de granturi. 

Beneficiarii 

Fundatia va avea o constitute care stabileste cine poate beneficia de 
suport. Acestea vor fi "obiectivele" fundatiei. De asemenea, poate stabili zona 
geografica in care banii pot fi cheltuiti. Aceasta este cunoscuta drept"zona 
de beneficiu"a fundatiei. Investitorii decid cu privire la politicile si prioritatile 
fundatiei. Totusi, nu li se permite sa sprijine activitati care sunt in afara 
obiectivelor sau au loc in afara zonei de beneficiu a fundatiei. 

Aplicantii 

Majoritatea fundatiilor hotarasc pe cine sa sprijine in urma aplicatiilor 
scrise primite. Nu are sens sa aplicati catre o fundatie daca activitatea pe care 
o desfasurati nu se potriveste politicilor si prioritatilor actuale ale fundatiei 
sau daca sunteti in afara zonei de beneficiu. 

Fundatii intemationale 

Cele mai multe fundatii mari sunt situate in Statele Unite (incluzand, de 
exemplu, Fundatia Ford) si in Marea Britanie, dar sunt multe si in Europa si 
cateva in Japonia. 

Principalele surse de informare cu privire la fundatiile intemationale 

sunt: 

■ Literatura pe care o produc fundatiile. Doar cele mai 
mari publica rapoarte sau ghiduri pentru aplicanti si 
acestea ar putea sa nu fie intr-o limba pe care s-o 
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intelegeti. 

■ Brosuri produse de centrele de informare si 
documentare. 

■ Internetul. 

Ce sa nu faced cand lucrati cu fundatiile 'Internationale 

1 . Nu presupuneti ca daca sunt bogati si filantropi vor vrea sa va 
sprijine. Au multe alte solicitari cu privire la resursele lor. 

2. Nu scrieti din senin o scrisoare care implora. Fie nu veti primi 
nici un raspuns, fie veti primi un refuz. 

3. Nu cereti bani pentru activitatea pe care o desfasurati deja. 
Incercati sa gasiti un proiect care are un aspect sau o dimensiune 
international^ si de care ar putea sa fie sincer interesati. 

4. Nu lasati lucrurile pe ultimul moment. Veti avea nevoie de 
mult timp pentru a lua legatura cu ei, a discuta cu ei ideile pe care le 
aveti si chiar a-i intalni, Tnainte de trimiterea unui proiect complet. 

5. Nu presupuneti ca au auzit de Dumneavoastra si de 
activitatea Dumneavoastra. Va trebui sa va construiti credibilitatea 
in fata lor. S-ar putea sa va ajute daca veti avea experti renumiti pe 
plan international care sa va garanteze activitatile. E nevoie de o 
buna exprimare, o explicare clara a problemei si a modului in care 
activitatea Dumneavoastra va ajuta un grup tinta. Intalniti-va cu 
persoane la conferinte internationale si construiti pe baza acestora 
contacte. Daca aveti ocazia sa calatoriti in strainatate, lasati ceva 
timp pentru crearea de contacte cu fundatiile mai mari din acea tara. 
Telefonati-i sau trimiteti-le un fax inainte si solicitati sa-i vizitati sau 
chiar sunati-i la sosirea Dumneavoastra pentru a incerca sa aranjati o 
intalnire. 

Sub ce forma ofera sprijin fundatiile internationale 

Fundatiile sunt constranse de catre actul lor constitutiv sa sprijine 
activitatea caritabila. Acest lucru nu inseamna ca ele trebuie sa ofere sprijin 
organizatiilor care sunt constituite si inregistrate ca organizatii de caritate, ci 
ca activitatea pe care o sprijina trebuie sa fie de natura caritabila (de exemplu, 
campaniile politice vor fi in mod normal excluse). 

Majoritatea fundatiilor fac pur si simplu donatii in bani gheata. Acestea 
pot fi constituite intr-un singur grant sau granturi regulate pe parcursul 
unui numar de ani. Chiar daca se obtine un singur grant, e posibil ca aceeasi 
fundatie sa fie dispusa sa sprijine un alt aspect al activitatii voastre in anii 
viitori. 

Este extrem de important sa utilizati toate sursele de informatie pentru a 
va asigura ca trimiteti doar aplicatii adecvate fundatiilor, care sa corespunda: 
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• Politicilor si prioritatilor lor. Nu are nici un sens sa 
trimiteti o aplicatie unei fundatii care nu este interesata 
de acel tip de activitate. 

• Marimii granturilor pe care le ofera. Nu are nici un sens 
sa abordati o fundatie mica pentru un grant mare sau o 
fundatie mare pentru cheltuieli marunte. 

• Valorilor lor si abordarii pe care o au. Veti avea un 
succes mai mare cu acele fundatii care va Tmpartasesc 
valorile. 

Cum sa aveti mai mare succes cand solicitati fonduri de la fundatiile 
'Internationale 

1 . Faceti cercetari temeinice cu ajutorul informatiilor disponibile 
si luand contactul cu fundatia in cauza. 

2. Prezentati un proiect concis, dar complet scris, stabilindu-va 
nevoile. 

3. Solicitati o suma adecvata. Puteti afla din cercetarile 
Dumneavoastra nivele tipice ale grantului pe care fundatia le ofera. 

4. Incercati sa ii determinati pe reprezentantii fundatiei, 
personal sau investitori, sa va viziteze. 

5. Retineti ca o imagine face cat o mie de cuvinte. Faceti 
fotografii cu proiectul vostru, prezentand si persoane, nu doarcladiri. 

6. Foarte des fundatiile vor sprijini ideile si energia unui individ 
cheie din organizatia voastra. 

7. Invitati fundatiile sa ia in considerare contributia sprijinului 
lor alaturi de cel al unei alte fundatii, companii sau individ. 

8. Daca descoperiti ca ati strans mai multi bani decat aveti 
nevoie ca rezultat al abordarilor catorva fundatii, fiti onesti si merged 
mapoi la ei cu sugestii alternative. Oferiti-va sa extindeti proiectul 
sau sa Tl imbunatatiti mai curand decat sa dati grantul mapoi. Ei vor fi 
aproape mtotdeauna de acord. 
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LISTA DONATORILOR DE ASISTENTA DUPA SECTOR 



Sector 


Aqentia / Proqramul 


Agriculture 


1 . Departamentul pentru Dezvoltare In- 

ternationale (DFID) 

2. DANCEE (Cooperarea Daneza pentru Mediu) 

3. Agenda pentru Cooperare Afaceri Internatio- 
nale (EVD) 

4. Aqentia Japoneza de Cooperare Internationa- 
le (JICA) 

5. Min. Activitatii Productive si Min. Afacerilor 
Externe al Rep. Italia 

6. Milieukontakt Oost - Europa 


Sectorul Financiarsi Bancar 


1. Departamentul pentru Dezvoltare Internatio- 
nale (DFID) 

2. Agenda Germane pentru Cooperare Tehnica 
Externa (GRZ) 


Sectorul Social si Ocrotirea 
Sanatatii 


1. Departamentul pentru Dezvoltare Internatio- 
nale (DFID) 

2. Directia Elvetiana pentru Dezvoltare si Coope- 
rare (DDC) 

3. Organizatia Natiunilor Unite (UNDP, UNICEF, 
ICNUR) 

4. Agenda Statelor Unite pentru Dezvoltare In- 
ternationala (USAID) 

5. Administratia pentru Cooperare Internationa- 
le aTurciei (TICA) 

6. Aqentia Japoneza de Cooperare Internationa- 
le (JICA) 

7. Agenda Suedeze pentru Cooperare in Dezvol- 
tarea Internationale (Sida) 

8. Min. Activitetii Productive si Min. Afacerilor 
Externe al Rep. Italia 

9. Milieukontakt Oost - Europa 

1 0. Fundatia Eurasia 

11. Agenda Norvegiane pentru Dezvoltarea Co- 
opererii (NORAD) 

12. Agenda Canadiane pentru Dezvoltare Inter- 
nationale (CIDA) 

1 3. Uniunea Europeane -Tacis 
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Dezvoltare Sectorului 
Privat 


1. Departamentul pentru Dezvoltare Internatio- 
nal (DFID) 

2. Agenda Statelor Unite pentru Dezvoltare In- 
ternationala (USAID) 

3. Agenda Germana pentru Cooperare Tehnica 
Externa (GTZ) 

4. Agentia Japoneza de Cooperare Internationa- 
le (JICA) 

5. Agenda Suedeza pentru Cooperare in Dezvol- 
tarea International^ (Sida) 

6. Fundatia Eurasia 

7. Agenda Canadiana pentru Dezvoltare Inter- 
national;! (CIDA) 

8. Uniunea Europeana -Tacis 


Politica Economica Externa 
si Reforme economice 


1. Departamentul pentru Dezvoltare Internatio- 
nala (DFID) 

2. Agenda Suedeza pentru Cooperare in Dezvol- 
tarea Internationala (Sida) 

3. Agenda Statelor Unite pentru Dezvoltare In- 
ternationala (USAID) 

4. Min. Activitatii Productive si Min. Afacerilor 
Externe al Rep. Italia 

5. Milieukontakt Oost - Europa 


Dezvoltare si Micro - 
Finantare Rurala 


1. Departamentul pentru Dezvoltare Internatio- 
nala (DFID) 

2. Directia Elvetiana pentru Dezvoltare si Coope- 
rare (DDC) 

3. Agenda Germana pentru Cooperare Tehnica 
Externa (GTZ) 


Administrarea Publica si 
Mediu Institutional 


1 . DANCEE (Cooperarea Daneza pentru Mediu) 

2. Organizatia Natiunilor Unite (UNDP) 

3. Departamentul pentru Dezvoltare Internatio- 
nala (DFID) 

4. Agenda Germana pentru Cooperare Tehnica 
Externa (GTZ) 

5. Agenda Suedeza pentru Cooperare in Dezvol- 
tarea Internationala (Sida) 

6. Fundatia Eurasia 

7. Uniunea Europeana -Tacis 



41 





DIVERSIFICAREA RESURSELOR FINANCIARE ALE ORGANIZATIILOR NEGUVERNAMENTALE 



Protectia Mediului 


1 . DANCEE (Cooperarea Daneza pentru Mediu) 

2. Agenda pentru Cooperare Afaceri Internatio- 
nale (EVD) 

3. Directia Elvetiana pentru Dezvoltare si Coope- 
rare (DDC) 

4. Organizatia Natiunilor Unite (UNDP) 

5. Agenda Germana pentru Cooperare Tehnica 
Externa (GTZ) 

6. Milieukontakt Oost - Europa 

7. Agenda Norvegiana pentru Dezvoltarea Coo- 
perarii (NORAD) 

8. Uniunea Europeana -Tacis 


Aprovizionarea cu apa 
potabila 


1 . DANCEE (Cooperarea Daneza pentru Mediu) 

2. Directia Elvetiana pentru Dezvoltare si Coope- 
rare (DDC) 

3. Agentia Japoneza de Cooperare Internationa- 
le (JICA) 


Privatizarea si Dezvoltarea 
Sectorului Energetic 


1. Agenda Statelor Unite pentru Dezvoltare In- 
ternationala (USAID) 

2. Agenda Canadiana pentru Dezvoltare Inter- 
nationala (CIDA) 


Democratizarea Societatii 
si Drepturile Omului 


1. Agenda Statelor Unite pentru Dezvoltare In- 
ternationala (USAID) 

2. Organizatia Natiunilor Unite (UNDP) 

3. Agenda Suedeza pentru Cooperare in Dezvol- 
tarea International^ (Sida) 

4. Agenda Norvegiana pentru Dezvoltarea Coo- 
perarii (NORAD) 


Reforma Legala si Judiciara 


1. Agenda Statelor Unite pentru Dezvoltare In- 
ternationala (USAID) 

2. Organizatia Natiunilor Unite (UNDP, ICNUR) 

3. Agenda Germana pentru Cooperare Tehnica 
Externa (GTZ) 

4. Uniunea Europeana -Tacis 


Dezvoltarea Turismului 


1 . Organizatia Natiunilor Unite (UNDP) 


Protectia Copilului 


1 . Organizatia Natiunilor Unite (UNICEF) 
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Dezvoltarea 

Resurselor Umane 


1 . Administratia pentru Cooperare Internationa- 
le aTurciei (TICA) 

2. Agenda Germane pentru Cooperare Tehnica 
Externa (GTZ) 


Cultura si Educatie 


1 . Administratia pentru Cooperare Internationa- 
le aTurciei (TICA) 

2. Aqentia Japoneze de Cooperare Internationa- 
le (JICA) 

3. Uniunea Europeane -Tacis 


Cooperare Transfrontaliera 


1 . Uniunea Europeane -Tacis 


Securitate alimentara 


1 . Uniunea Europeane -Tacis 


Tl si societate civila 


1 . Milieukontakt Oost - Europa 



Contactele donatorilor: 



Donator 


Agentia/Programul 


Contacte 


Regatul Unit al 
Marii Britanii si 
1 rlandei de Nord 


Departamentul 
pentru Dezvoltare 
Internationale (DFID) 


Sectia DFID, Ambasada Britanica 
Chisinau 

str. Nicolae lorga 18, 

Tel: 22 59 02, Fax: 24 25 00 

http://www.britishembassy.gov. 

uk/moldova 


Regatul 

Danemarca 


DANCEE 

(Cooperarea Daneza 
pentru Mediu) 


Ramboll - companie de 
consultant^ care implementeaza 
toate proiectele daneze in 
Republica Moldova, 
str. Cosmonautilor 9 bir.423, 
Chisinau, Republica Moldova, 
Tel: 22 23 23, Fax: 22 74 34 
http://www.mst.dk/homepage/ 
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Donator 


Agentia/Programul 


Contacte 


Statele Unite ale 
Americii 


USAID -Moldova 


Implementeaza programe 
in domeniul dezvoltarii 
economice, guvernarea 
democratica §i justitie, Programul 
Community Connections, 
participare cetateneasca, 
societate civila, media, reforma 
sectorului nonprofit, dezvoltare 
a activismului politici, instruiri in 
domeniul accesului la Internet. 
Mun. Chi§inau, 

Str. Banulescu-Bodoni 57/1, 
cladirea ASITO, et. 5 
Tel: +373 22 20 18 00 
Fax: +373 22 23 72 77 
http://moldova.usaid.gov 


Regatul Olandei 


Agenda pentru 
Cooperare Afaceri 
Internationale (EVD) 


EVD, P.O. Box 201 05, 2500 EC The 
Hague, Olanda 

tel: +31 70 778 81 46, fax +31 70 
385 80 97 
http://www.evd.nl/ 


RepublicaTurcia 


Administrate 
pentru Cooperare 
International^ a 
Turciei (TICA) 


Oficiul TICA in Moldova 

str. Stefan cel Mare 73, bir. 211, 

Chisinau, Moldova 

tel: 27 76 06, Fax: 27 76 30 

http://www.tika.gov.try 


Germania 


Asistenta Germaniei 
acordata Republicii 
Moldova este 
administrate de 
catre Agenda 
Germana pentru 
Cooperare Tehnica 
Externa 


Deutsche Gesellschaft fur 
Technische Zusammenarbeit 
(GTZ) GmbH 

Postfach 5180, 65726 Eschborn, 
Germany 

Tel: +49 61 96 79-0, Fax: +49 6196 
7-1115 

http://www.gtz.de/en/ 
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Donator 


Agentia/Programul 


Contacte 


Confederate 

Elvetiana 


Directia Elvetiana 
pentru Dezvoltare si 
Cooperare (DDC) 


Agenda Elvetiana pentru 
Dezvoltare si Cooperare 
str. Mateevici 23, Bloc B, Chisinau, 
MD 2009, Republica Moldova 
Tel: 73 18 33,72 50 73,72 51 78, 
Fax: 72 73 79 
http://www.sdc.md 


Organizatia 
Natiunilor Unite 
(ONU) 


Programul de 
Dezvoltare a 
Natiunilor Unite 
(PNUD) 


Oficiul Natiunilor Unite 
str. 131,31 August, 
Chisinau-2012, Moldova 
Tel: 22 00 45 (switchboard), Fax: 
22 00 41 

http://www.undp.md 


Organizatia 
Natiunilor Unite 


Inaltul Comisariat 
al natiunilor Unite 
pentru Refugiati 
(ICNUR) 


Oficiul ICNUR in Moldova 

str. 57, 31 August, Chisinau-2012, 

Republica Moldova 

Tel: 27 08 65, 27 1 8 53, Fax: 27 1 9 

53 


Organizatia 
Natiunilor Unite 


Fondul Natiunilor 
Unite pentru Copii 
(UNICEF) 


UNICEF 

str. 131,31 August, 
Chisinau-2012, Republica 
Moldova 

Tel: 22 00 34, Fax: 22 02 44 
http://www.unicef.org 


Japonia 


Agenda Japoneza 
de Cooperare 
International^ (JICA) 


Ambasada Japoniei la Kiev 

str. Muzeyny Lane 4, 01901 , Kiev, 

Ucraina 

Tel: +38044 490 5500, Fax: 
+38044 490 5502 
http://www.jica.go.jp/english/ 
http://www.ua.emb-japan.go.jp/ 


Suedia 


Agenda Suedeza 
pentru Cooperare 
in Dezvoltarea 
International^ (Sida) 


Oficiul Sida 

Str. Banulescu - Bodoni 57/1, 
oficiul 312 

Tel: 23 29 83, Fax: 23 29 85 
http://www.sida.se/ 
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Donator 


Agentia/Programul 


Contacte 


Italia 


Ministerul Activitatii 
Productive si 
Ministerul afacerilor 
Externe al Republicii 
Italia 


Ambasada Italiei la Bucuresti 
str. Henri Coanda, 9, Bucuresti 
Tel: +40 1 650 70 90, +40 1 311 
34 65, 

+40 1 311 34 70, Fax: +40 1 312 
04 22 

http://www.ambitalia.rO/i 


Norvegia 


Agenda Norvegiana 
pentru Dezvoltarea 
Cooperarii (NORAD) 


Ambasada Regatului Norvegiei 
in Romania 

str. Dumbrava Rosie nr. 4, 70254 

Bucuresti, Romania 

Tel: 21 0 02 74, 21 0 02 76, 21 0 02 

77, 

Fax: 210 02 75 
http://www.norad.no/ 
http://www.norvegia.ro/NR/ 
exeres/ 


Canada 


Agenda Canadiana 
pentru Dezvoltare 
International^ (CIDA) 


Ambasada Canadei 
str. Nicolae lorga 36,71 1 18 
Bucuresti, Romania 
Tel: 40 21/307 5096, Fax: 
40213075016 

http://www.dfait-maeci.gc.ca/ 

canadaeuropa/romania/ 

http://www.acdi-cida.gc.ca/ 


Uniunea 

Europeana 


Programul Tads 


Delegatia CE 

Kruhlo-Universytetska, 10 Kiev 
Tel: +380(44) 462 0010 
http://www.delukr.cec.eu.int/ 
Oficiul Tacis in Moldova 
str. Corobceanu, 22 
Tel: 235481, Fax: 232871 
http://www.europa.eu.int/ 
comm/europeaid/projects/tacis/ 
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PRACTICI DE SUCCES IN COLECTAREA DE FONDURI 



Bal de caritate pentru bolnavii de cancer 

Protagonist: 

Fundapa Comunitara 
Dezvoltare Durabila Cahul. 

Fundapa este o 
organizape necomerciala, 
independents, non-politica, 
urmare§te in activitatea 
sa beneficiul public §i are 
misiunea de a contribui la 
imbunataprea calitapi viepi 
cehpenilor din ora§ul §i 
raionul Cahul, Republica 
Moldova, prin sprijinirea 
inipativelor ceta^ene§ti. 

Problema: 

Lipsa atenpei cuvenite din partea societapi fa|a de bolnavii de cancer. 
Pentru ameliorarea situapei acestor persoane, in anul 20 1 0, a fost organizat un 
eveniment special: balul de caritate ce a avut drept scop colectarea de fonduri 
pentru bolnavii de cancer din raionul Cahul. 

Strategia: 

Activitatea in cauza consta din 2 etape: de pregatire §i de desfa§urare a 
evenimentului propriu zis. 

Etapa de pregatire a evenimentului a durat circa 3 luni de zile, incluzand 
mai multe activitap. 

in primul rand, chestiunea data a fost pusa in discupe la $edinpi consiliului 
fundapei. A fost desfa§urat un brainstorming cu membrii consiliului in urma 
caruia s-a ajuns la concluzia de a organiza acest eveniment in forma de spec- 
tacol muzical-artistic cu invitapa unor arti§ti cu renume. S-a luat decizia de 
a-1 invita ca oaspete de onoare pe cel mai faimos compozitor contemporan din 
Moldova - Maestrul Eugen Doga, care a acceptat cu placere invitapa noastra. 
De asemenea, a acceptat invitapa de a participa la eveniment cantarepil gagauz 
de opera Stepan Curudimov. Au mai fost invitap: ansamblul cahulean de dans- 
uri modeme „Iuventa”, laureat al mai multor premii intemaponale, fanfara de 
copii din satul Vadul lui Isac, raionul Cahul, cantareat,a cahuleana Stela Botez. 
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S-a decis ca evenimentul sa fie organizat intr-un local incapator §i presti- 
gios din ora§ul Cahul, organizand o cina festiva pentru top participant i. 

A fost intocmita o lista de aproximativ 130 potential i participant, preful 
biletului de participare fiind stabilit in marime de 800 lei. Membrii consili- 
ului au fost imparpp in 4 echipe, care pe parcurs de circa doua luni pana la 
desfa§urarea evenimentului au avut intalniri cu potenfialii invitafi, lamurindu- 
le scopul evenimentului §i propunandu-le sa procure bilete de participare. in 
acela§i timp s-a propus de a colecta fonduri chiar in cadrul evenimentului prin 
organizarea mai multor activitap, inclusiv doua tipuri de licitapi: licitapa cu 
strigare „La ciocan” §i licitapa „Muta”. 

in calitate de obiecte pentru licitatii au fost propuse desene §i picturi ale co- 
piilor din raion, invingatori la diferite concursuri, lucrarile au fost puse in rame 
speciale, procurate din sursele fundafiei. Cea mai mare valoare au avut fotografi- 
ile de calitate cu vederi ale ora§ului §i raionului Cahul efectuate din aeroplan de 
la inalpmea de 300-400 metri §i fotografiate special pentru acest eveniment. Pe 
fiecare din aceste fotografii de marimea 30x40 cm a fost postat logo-ul fundafiei. 
Fiecare vedere a fost produsa 
intr-un singur exemplar. 

A fost de asemenea 
propusa spre organizare o lo- 
terie cu vanzarea biletelor la 
preful de 20 lei/bilet. 

Beneficiari 

La balul de caritate au 
participat mai mult de 70 
persoane din administrafia 
publica locala, businessul lo- 
cal, Rotary Club §i cetafeni ai 
ora§ului Cahul. in rezultat au 
fost colectate surse financiare 
in suma de peste 40 mii lei, fiind ajutate peste 50 persoane bolnave de cancer 
din raionul Cahul. 

Beneficiile organizafici: 

Evenimentul a consolidat colaborarea dintre Fundafie §i autoritafile pub- 
lice cu care a fost semnat deja un acord de parteneriat strategic pentru imple- 
mentarea in comun a unor programe comunitare de interes comun. Evenimen- 
tul a fost promovat in presa locala, la radioul national, contribuind astfel la 
sporirea imaginii fundapei in mediul comunitar. 
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CAPITOLUL III. 

METODE UTILIZATE IN COLECTAREA 
DE FONDURI 

• Metode de abordare a donatorilor 

• Scrisoare de solicitare 

• Maraton telefonic 

• Solicitarea fata-n fata 

j j 

• Evenimente speciale 

a) Metode de abordare a donatorilor 

Alegerea metodei potrivite este primul pas spre o solicitare de succes. 
Urmatorul tabel indica in mod succint lista diferitelor metode de fundraising 
si potrivirea lor cu diferitele grupuri de donatori. 



Tabel al metodelor de fundraising 
si grupurile de baza de donatori 



\ Donator 

Metodrk 


Fundatii, 

Programe 

international 


Organizatii 
ale societatii 
civile 


htreprinzatori 
Producatori 
Organizatii de 
comert 


Administrate 
de stat 


Donatori- 
persoane fizice, 
membri, 
sustinatori 
public 


Scrierea unei 
scrisori de 
intentie 


+++ 




++ 


+++ 




Evenimente 

speciale 


' 


++ 


+++ 


' 


+++ 


Scrisori de 
solicitare 


" 


+ 


+ 


' 


+++ 


Maraton 

telefonic 




++ 


+++ 




+++ 


Calitate de 
membru 


... 


+ 


+ 


... 


+++ 


Solicitarea 
fata-n fata 


++ 


++ 


+++ 


++ 


+++ 
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Elemente de comunicare in fundraising 

Un bun proiect de finantare sau o scrisoare de solicitare este necesara, 
dar nu si suficienta pentru obtinerea sprijinului. Secretul consta in stabilirea 
si mentinerea unei bune relatii cu finantatorul. Cei care au succes considera 
procesul solicitarii de fonduri ca fiind puternic personalizat, asa cum trebuie 
sa fie orice proces bazat pe o relatie. 

Cu toate ca persoanele cu mai putina experience considera ca obtinerea 
unei finantari trebuie sa fie impersonala, bazata doar pe calitatile proiectului 
de finantare sau ale solicitarii, majoritatea fundraiserilor de succes sustin 
contrariul. 

Cum comunicam? 

Procesul de atragere a fondurilor trebuie considerat un proces continuu 
si nu o serie discontinue de evenimente. Relatia cu finantatorul este una 
continua, mentinand un dialog si o comunicare sistematice despre mai multe 
subiecte, finantarea fiind numai unul din ele. 

Tineti mintetrei lucruri esentialeatunci cand ve adresati unui finantator: 

- sunt posibilii clienti, deci tratati-i cu respectul cuvenit unui client; 

- fiti realisti in astepteri; 

-abordati prioritetile si problemele finantatorului. 

Finantatorul nu este obligat se ve finanteze! 

De aceea o atitudine respectuoase se impune, iar aceasta se reflecte in 
diferite moduri: 

1. Programarea unor intalniri la care locul si timpul trebuie lesate la 
latitudinea finantatorului. Dumneavoastre, ca solicitant, veti fi cel care va 
ceietori sau va reprograma alte intalniri. 

2. Subiectele de discutie trebuie determinate in linii mari de finantator. 
Puteti pregeti un program al intalnirii pentru a ve asigura ce timpul este 
utilizat eficient, dar dace finantatorul doreste se discute alte subiecte, ele 
trebuie se devine centrul atentiei dumneavoastre. 

3. Momentul in care este acordat sprijinul financiar depinde de 
finantator. Atunci cand se solicite fonduri, ideal ar fi ca banii se intre in cont 
instantaneu, dar de obicei nu este asa. 

4. Anticipati cererile si nevoile finantatorilor, chiar inainte de a fi 
solicitate. Dace nu puteti sa anticipati, trebuie cel putin sa mspundeti cat mai 
rapid acestor cereri. 

5. Impuneti-va se fiti realisti in astepteri. Trebuie se ve temperati 
increderea si sperantele, plecand de la ideea ca orice finantare este trecetoare, 
de aceea fundraiserul trebuie sa se gandeasce mereu la viitor. 
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6. Ca vanzator al unor idei sau idealuri veti dori sa subliniati faptul 
ca activitatea dumneavoastra este dedicata clientilor. Ca in orice relatie de 
afaceri veti prezenta totul nu din perspectiva dumneavoastra, ci din cea a 
partenerului de afaceri, adica a finantatorului. Trebuie sa aflati ce doreste 
finantatorul sa obtina: 

Tndeplinirea misiunii organizatiei finantatoare, 
credibilitate si Tncredere, 
sentimentul ca face ceea ce trebuie, 
un avantaj economic indirect. 

7. lata principalele obiective in comunicarea cu finantatorul: 

Sa transmiteti un mesaj explicit: 

cine sunteti, 

cine este si ce face organizatia, 
ce doriti de la finantator. 

Sa transmiteti un mesaj implicit: 

sunteti o persoana de Tncredere, 

sunteti o persoana cu care se lucreaza usor, 

cunoasteti si acceptati regulile jocului, 

vreti sa creati o relatie, mai mult decat sa obtineti bani. 

8. Ascultati ce are finantatorul de spus. Daca ascultati cu atentie 
veti putea deduce informatii importante despre prioritatile, preferintele 
finantatorului. Obtineti ceva concret (o fntalnire, o promisiune, un material 
informativ, etc.). 

De ce doneaza oamenii? 

Motivul principal pentru care oamenii doneaza este foarte simplu: cineva 
i-a rugat sa o faca. Daca este cineva pe care Tl cunosc si Tn care au Tncredere 
- o ruda, preotul sau medicul familiei, cu atat mai bine.Toata activitatea de 
atragere a fondurilor, inclusiv scrierea cererilor de finantare Tncepe cu actul 
simplu prin care o persoana cere bani altei persoane. 

Inainte de a studia potentiale surse de finantare, fie ele fundatii, firme sau 
persoane fizice, este bine sa luati Tn considerare criteriile pe care un finantator 
le foloseste pentru a decide cui va dona. Cum se leaga aceste criterii de 
propriul dumneavoastra comportament? Cum ati evalua dumneavoastra o 
cerere de donatie? Personalul si comitetul de evaluare al unei fundatii este 
format tot din oameni, iar criteriile lor sunt similare cu ale dumneavoastra. 
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b) Scrisoarea de intentii/adresare. 

Scrisoarea trebuie expediata departamentului pentru relatii cu publicul 
(sau responsabilului de relatii cu publicul), sa fie concisa (1,5-2 pag.), usor de 
citit si sa contina urmatoarele componente: 

denumirea organizatiei dvs.; cand si cu ce scop a fost creata; cine face 
parte din cadrul organizatie; scurta informatie despre programele 
desfasurate; 

denumirea proiectului pe care Tl prezentati; problema pe care doriti 
s-o solutionati prin intermediul proiectului, obiectivele si rezultatele; 
(Atentie: donatorii, de regula, sunt dispusi sa finanteze activitati 
concrete si mai putin activitatea organizatiei in general); 
ce activitati trebuie sa desfasurati pentru realizarea proiectului; 
costurile proiectului; perioada de realizare (nu uitati de datele 
inflexibile cum ar fi Ziua Internationala a Copiilor, Ziua Internationala a 
Voluntarului, Ziua Internationala a Persoanelor cu Dizabilitati etc., daca 
proiectul dvs. este legat de aceste date); ce mijloace ati reusit deja sa 
colectati (indicati de la cine anume); 

ce sau cat solicitati de la donator (daca este vorba de un proiect mare 
si costisitor, este mai bine sa solicitati suport de la mai multe companii, 
donatorii prefera sa cofinanteze proiectele, si nu sa le finanteze integral); 
pentru ce anume va fi folosita suma donata; angajamentul dvs. de a 
prezenta un raport (forma si termenii de raportare). 

Pentru a va crea o impresie favorabila, este important ca scrisoarea sa 
fie cu antetul organizatiei, care poate fi usor elaborat. In cazul in care aveti 
scrisori de sustinere sau de recomandare din partea altor companii sau 
personalitati notorii, este bine sa le anexati. 

Scrisoarea de intentii/adresare catre companie/potential donator poate 
sa nu va aduca suportul financiar dorit, nu-i exclus sa ramana fara raspuns. 
Nu va descurajati, este ceva firesc, cel putin, compania data va afla despre 
existenta dvs. Acum aveti tot dreptul sa telefonati la companie si sa mtrebati 
„daca a ajuns scrisoarea dvs.?"sau gasiti un alt pretext. Important este sa aflati 
motivul pentru care nu ati fostsustinuti.lntr-odiscutie, un voluntardin Corpul 
Pacii ne-a comunicat ca, in cadrul unei campanii de colectare de fonduri, a 
expediat unei companii in fiecare luna cate o scrisoare de intentii/adresare. 
Dupa a 20-ea scrisoare, a fost contactat de responsabilii de la companie 
pentru a fi informat despre decizia de a finanta proiectul cu conditia ca nu 
va mai expedia scrisori la adresa acesteia. Desigur, este doar un caz dintr-o 
multime. L-am mentionat nu pentru a va sugera sa expediati in fiecare luna 
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scrisori potentialului dvs. donator, ci pentru a va Tncuraja sa fiti insistent si sa 
nu va descurajati dupa primul sau al cincilea esec. 

c) Scrisoare de solicitare 

Aceasta metoda poate fi folosita mai ales in cazul re-solicitarilor si poate 
fi utilizata de cateva ori pe an in cazul donatorilor mici si mijlocii. Metoda 
poate fi un mod de prospectare in vederea Tntocmirii sau completarii listei 
de donatori. 

Solicitarea prin posta necesita un mare volum de munca, necesita 
un timp mai Tndelungat pana la atingerea unor rezultate importante si 
presupune costuri mai ridicate. 

Daca aveti in vedere si utilizarea acestei tehnici, aveti in vedere si 
urmatoarele aspecte: 

1. Abilitatile necesare pentru realizarea unor scrisori reusite 
(poate fi necesara colaborarea cu persoane calificate (de exemplu, un 
agent publicitar); 

2. Existenta unui numar suficient de donatori, care pot 
transforma efortul dumneavoastra Tntr-un succes pe termen lung. 

Scrisoarea de solicitare - este modalitatea cea mai raspandita si eficienta 
de contactare a potentialului donator. In cazul in care donatorul international 
nu are reprezentanta in tara, iar informatia de care dispuneti despre prioritatile 
acestuia este insuficienta, mai Tntai ar fi rezonabil sa-i expediati o asemenea 
scrisoare. Aceasta va va ajuta sa aflati daca este sau nu interesat donatorul in 
proiectul dvs. si sa economisiti timp. 

In scrisoare trebuie sa: 
fiti concis (1-2 pagini); 

explicati de ce v-ati adresat anume acestui donator; 
expuneti esenta si necesitatea proiectului dvs. (Tntr-o fraza); 
sa indicati obiective, rezultateleasteptate, metodelesi costul proiectului; 
explicati de ce anume organizatia dvs. este capabila sa realizeze acest 
proiect (este vorba de calificarea organizatiei). 

Model de scrisoare de solicitare 

Dlui ... 

Director executiv 
Fundatia„Multi bani" 

Str. Sperantei 44, mun. Chisinau, 

Republica Moldova 



53 




DIVERSIFICAREA RESURSELOR FINANCIAL ALE ORGANIZATIILOR NEGUVERNAMENTALE 



Stimate Domnule 

Asociatia „Tineri, dar someri"se adreseaza Dvs. ca si conducator al Fundatiei„Multi 
bani", care este una din cele mai active in domeniul reducerii somajului printre cei 
tineri. Cu atentie si deosebit respect am urmarit activitatea de succes a Fundatiei 
pe care aveti onoarea s-o conduced si a proiectelor desfasurate de organizatiile 
care au beneficiat de asistenta Dvs. (proiectul „Noi locuri de munca verzi" realizat de 
Organizatia „Tinerii businessmeni" - 1999, or. Balti, proiectul „Tabara de voluntariat 
pentru copii din familii social-vulnerabile" implementat de Centrul de Business si 
Asociatia parintilor si pedagogilor - 2000). 

In acest context, Va adresam rugamintea de a sustine desfasurarea unui curs de 
instruire in domeniul managementului unei afaceri si posibilitatea de angajare in 
campul muncii, pentru tinerii neangajati, absolventi ai institutiilor superioare de 
invatamant din mun. Cahul. 

Pentru desfasurarea cursului de instruire, vor fi invitati 

Dl Anatolie Bogatu, formator din cadrul Centrului pentru dezvoltarea businessului 
mic si mijlociu din mun. Cahul. 

Dna Maria Ciobanu, specialist principal in cadrul oficiul fortei de munca din mun. 
Cahul. 

Dl ... expert international din cadrul companiei„lnc. Corporation", SUA. 

Cursul va avea urmatoarele objective 

1. Instruirea absolventilor institutiilor superioare de invatamant din mun. 
Cahul in domeniul initierii unei afaceri. 

2. Familiarizarea tinerilor cu abilitati de prezentare si negociere a conditiilor de 
angajare cu potentials patron. 

Durata cursului de instruire: 1 0 zile 

In cadrul cursului vor participa 50 de tineri absolventi ai institutiilor superioare de 
invatamant din mun. Cahul. 

Rezultatele preconizate: 

1. In finalul cursului, tinerii vor cunoaste cum trebuie sa se prezinte la un 
interviu privind angajarea la lucru, ce trebuie sa contina un CV, o scrisoare 
de motivare etc. 

2. Obtinerea abilitatilor de elaborare a unui plan de afacere. 



Raportarea 

Asociatia „Tineri, dar someri" dispune de o experienta de 4 ani de colaborare cu 
donatori din tara si de peste hotare (vezi raportul pentru anul 2000) si este gata sa 
prezinte darea de seama in conformitate cu conditiile Fundatiei„Multi bani". 
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Responsabil pentru desfasurarea cursului de instruire: Petru Ciobanu (telefoane de 
contat: 334455 sau 443355). 

In cazul in care veti manifesta interes pentru proiectul nostru, suntem disponibili de 
a neintalni cu reprezentantii Fundatiei„Multi bani" si de a prezenta orice informatie 
solicitata. 



Cu profund respect, 

Dumitru Stanga 
Presedinte 
Asociatia„Tineri, dar someri" 

str. Angajatilor 33, mun. Cahul, 

Republica Moldova 
tel/fax: 22.22.22 

e-mail: tineridarsomeritamdl.net 



Anexe: 

1. Raportfinanciar pentru anul 2000. 

2. Informatie despre Asociatia„Tineri, dar someri". 

3. Informatia despre proiectele desfasurate de Asociatia „Tineri, dar someri". 

4. Xerocopii ale publicatiilor despre asociatie. 

Toate documentele vor trebui pregatite cu grija, va trebui sa fiti seriosi 
si convingatori. Va trebui sa folositi un format standardizat, sa prezentati 
documentul intr-un mod profesional si sa-l expediati la timp. 

Elementele cheie ale unei comunicari scrise, oricare ar fi ea sunt: 

. Scopul comunicarii, rezultatul asteptat 

. Rolul documentului in crearea unei relatii intre dumneavoastra si 
finantator 
. Structura 

. Continutul strategic 
.Tonul mesajului 

Transmiteti un mesaj explicit 

. cine sunteti 

. cine este si ce face organizatia 
. ce doriti de la finantator 

Transmiteti un mesaj implicit 

. sunteti o persoana de incredere 
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. sunteti o persoana cu care se lucreaza usor 

. cunoasteti si acceptati regulile jocului 

. vreti sa creati o relatie, mai mult decat sa obtineti bani 

Scopul comunicarii (Rezultatul asteptat). Nu scrieti niciodata unui 
finantator o scrisoare fara a avea un motiv. Scopul poate fi prezentarea 
organizatiei sau a dumneavoastra personal, prezentarea unei idei de proiect, 
transmiterea multumirilor sau solicitarea unor informatii suplimentare. 

Rolul documentului in crearea unei relatii. Fiecare document pe 
care il trimeti finantatorului trebuie sa aiba si un scop ascuns: imbunatatirea 
relatiilor. Pe langa scopul concret un alt rol al corespondentei este construirea 
relatiei cu finantatorul. Prezentati-va ca un coleg si nu ca un umil solicitant. 
Principalul scop trebuie sa fie relatia si nu banii. 

Cereti sfatul si parerea finantatorului. Considerati-I o resursa si nu un 
obstacol intre dumneavoastra si bani.Chiar daca sunteti un expert in domeniul 
dumneavoastra, puteti beneficia de pe urma sfaturilor finantatorului. De cele 
mai multe ori ei au o mare experienta in observarea unei mari varietati de 
proiecte si simt ce este realist si ce nu. 

Structura. Antetul scrisorii trebuie sa identifice in mod clar expeditorul 
(organizatie, adresa, telefon, fax) si destinatarul. Nu uitati sa adaugati data la 
care a fost scris documentul. Modul de adresare este extrem de important. El 
reprezinta prima nota a partiturii. Evitati formulari de tipul Stimate Domnule/ 
Doamna. Mesajul pe care il transmit in acest fel este nu numai ca nu stiti 
cui va adresati, dar ca nici nu ati incercat sa aflati acest lucru. Utilizati un 
paragraf de introducere, in care fie incercati sa atrageti atentia cititorului, fie 
ca va prezentati pe scurt scopul mesajului. In continuare prezentati detaliile 
mesajului. 

Incercati sa faceti scrisorile nu mai lungi o de pagina si evitati 
din toate puterile sa fie mai lungi de doua pagini. Incheierea trebuie sa 
contina concluzia, ceea ce asteptati de la finantator (sau ceea ce veti face 
dumneavoastra). Adaugati faptul ca sunteti dispusi sa oferiti orice informatii 
suplimentare. La sfarsit adaugati numele si functia dumneavoastra (tiparite) 
si obligatoriu semnatura. Cateva randuri scrise de mana (eventual un post 
scriptum) vor da o nota mai personala mesajului. 

Multumiti. Folositi o fraza care arata multumirea, ceea ce este si politicos 
si tot odata arata ca sperati ca contributia va fi facuta. Exprimati-va multumirea 
pentru generozitatea de a aloca timp pentru a analiza propunerea. 

Dedara scopul organizatiei si fa o scurta prezentare a ei. Aceasta 
parte este esentiala si ar trebui sa fie cea mai mare parte a scrisorii. Puteti sa 
folositi pana la 150 de cuvinte.Trebuie sa identificati o necesitate si sa aratati 
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cum organizatia poate sa solutioneze necesitatea. 

Tonul. in ceea ce priveste aceasta components o abordare profesionala, 
dar totusi calda, personala, este cea mai potrivita. Ideal este un ton 
conversational politicos. Nu utilizati termeni tehnici decat daca Ti explicati 
sau sunteti siguri ca interlocutorul Ti Tntelege. 

Capteaza atentia cititorului. Aceasta parte este optionala, dar poate fi 
eficienta daca nu se exagereaza. Include lucruri placute la adresa adresatului. 
Scrisoarea trebuie sa aiba un stil cat mai personal: fntrebati oamenii cu care 
lucrati daca cunosc pe cineva de pe lista si care sunt problemele acestuia 

Solicita contribute. Aceasta sectiune este obligatorie. Ea trebuie sa fie 
concisa (30-50 cuvinte). Listati beneficiile in urma sustinerii ideii si cereti o 
contribute concreta. 

Oferta atractiva. Este o parte optionala a scrisorii, dar aceasta ofera un 
motiv pentru a finanta. Exemplu: Imaginati-va emotiile pe care le puteti avea 
ca urmare a ajutorarii copiilor abuzati sa se scolarizeze... 

Folositi un post-scriptum: uneori, acest paragraf este citit Tntai dar, de 
obicei, este citit cu atentie. Solicitati ceva important cu aceasta ocazie 

Etapa de prospectare 

Este necesara o lista a noilor donatori potential, a caror disponibilitate 
urmeaza sa fie testata. 

Etapa de monitorizare a rezultatelor 

Rezultatele trebuie monitorizate permanent, pentru a avea o imagine 
cat mai corecta a efectului activitatii dumneavoastra. 

Utilizati informatii precum: 

1. Lista destinatarilor; 

2. Data trimiterii scrisorilor; 

3. Codul scrisorii (daca utilizati diferite tipuri de scrisori); 

4. Numarul de raspunsuri (telefonice, prin posta); 

5. Numarul de contributii (dupa destinatar, pe zi, saptamanal); 

6. Totalul contributiilor; 

7. Procentul de contribute; 

8. Raspunsuri negative; 

9. Raspunsurile la Tntrebari; 

lO.Observatii asupra celor care au raspuns; 

1 1 .Alte informatii necesare sau utile. 

Etapa de re-solicitare 

In general, acest program utilizeaza cel mai mult tehnica solicitarilor prin 
posta, in special in relatiile cu donatorii mici si mijlocii. 

In acest caz este esentiala mentinerea la zi a bazei de date care cuprinde 
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informatiile privind donatorii. Trebuie sa cunoasteti numele sau denumirea 
exacta, adresa, telefonul, data ultimei contactari, rezultatul ei, suma obtinuta, 
modul in care ati multumit. 

Re-solicitarea presupune respectarea urmatoarelor etape: 

1 . Actualizarea bazei de date cu donatori; 

2. Multumirea: prompta, printr-o scrisoare sau un telefon; 

3. Informarea donatorilor cu privire la activitatile si 
reusitele organizatiei, pentru a-i mentine printre 
apropiatii dumneavoastra; 

Re-solicitarea: poate fi realizata de cateva ori pe an, in functie de modul 
in care donatorul a reactionat. 

Solicitarea prin mass-media 

Este o modalitate mai simpla, care nu implica un efort prea mare, dar 
care are rezultate greu de estimat; este utilizata, uneori, ca o metoda auxiliara. 

In cazul utilizarii acestei tehnici se recomanda consultarea 
unor persoane de specialitate (de exemplu, un agent publicitar). 

Mesajul transmis prin mass-media trebuie sa fie foarte concis si sa indice, 
cu exactitate, cine cere, pentru ce cere si modul prin care cei care doresc pot 
ajuta organizatia solicitanta. 

Este recomandata indicarea unor modalitati de contactare directa a 
organizatiei dumneavoastra. In acest fel, aveti posibilitatea de a identifica 
motivele pentru care donatorii au luat decizia de a raspunde pozitiv mesajului 
dumneavoastra; aceste informatii sunt utile in dezvoltarea unor motive noi in 
colectarea de fonduri. 

d) Maraton telefonic 

Solicitarea telefonica 

Aceasta metoda este utilizata, de obicei, in relatiile cu donatorii mijlocii 
si mici.Tehnica poate fi utilizata in mai multe forme: 

1. Telefoane directe: daca aveti la dispozitie o baza de date pentru 
donatori (majoritatea lor nefiind la prima contactare). 

Poate fi folosita si ca un mod de „testare a pietei", in cazul in care se 
folosesc liste de donatori potentiali. 

2. Telefoane dupa scrisoare: dupa trimiterea unei scrisori de solicitare 
unui donator de la care nu ati primit raspuns, puteti da telefoane pentru a va 
asigura ca acesta a primit informatiile dumneavoastra. Este un mod subtil de 
a afla daca doreste sa va ajute sau nu si care sunt motivele sale. 

3. Telefoane de reamintire: dupa primirea unui raspuns favorabil din 
partea unui donator care a promis ca va sprijini organizatia dumneavoastra. 
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4. Telefoane pentru re-solicitari: Tn cazul donatorilor vechi sau a celor 
deosebit de amabili. 

Persoanele care vor da telefoane trebuie sa aiba o voce placuta, sa 
fie calme si politicoase. fntre anumite limite, poate fi foarte util un set de 
formulare pentru diferite situatii care pot aparea in conversatii. 

Sfaturi despre colectarea banilor prin telefon: 

1 . Obtineti multe nume, adrese si numere - Consiliul, comitete, voluntari, membri 



de telefon ale oamenilor pe care 
urmeaza sa ii sunati 

2. Adunati multi oameni care vor suna 

3. Toti cei care suna trebuie sa se afle 
intr-o camera 

4. Cat mai multa distractie 

5. Minimalizati documentatia 



6. Incepeti activitate de solicitare pe ton 
inalt si cu incredere 



- Lista cu adrese postale 

- Oamenii de la care aveti beneficii 

- Oamenii cu care aveti afaceri 

- Prietenii consiliului, comitetelor, 

voluntarilor... 

- Consiliu, comitete, membri 
-Voluntari activi 

- Sustinere din partea semenilor 

- Imagine de activitate vioaie 

- Estimare imediata a sumelor de bani 

acordate 

- Mancare 

- Spirit inalt 

-Tabel cu scopuri, care este actualizat 
frecvent 

- Povestirea istorioarelor hazlii 

- Bauturi de celebrare dupa telefonare 

- Elaborati formularul declaratiei 

de angajament astfel, incat ea 
sa se incadreze intr-un plic, cu o 
ferestruica pentru adresa, asa incat 
adresa nu trebuie scrisa de doua ori 

- Pregatiti si copii ale acestor 

formulare, care vor fi folosite pentru 
expedieri repetate (de reamintire) 



- Acesta este un efort prin care se 

strang/colecteaza $$ seriosi 

- Legati suma pe care o cereti de un 

venit concret 

- Permiteti-i donatorului sa negocieze 

in directia scaderii 
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7. Urmariti evolutia angajamentelor - Expediati o declaratie de angajament 

imediat 

- Expediati declaratia in mod repetat 

(de reamintire) Tntr-o luna 

- Expediati a doua reamintire in doua 

luni 

Multumiti-le donatorilor si voluntarilor! 

e) Solicitarea fata-n fata 

Intalnirile personale constituie cea mai convingatoare metoda de 
colectare de fonduri, eficienta si de cele mai multe ori nu necesita investitii 
speciale. Deoarece este o tehnica dificila, este utilizata in general pentru 
abordarea donatorilor mari. 

O intalnire pentru o solicitare personala trebuie pregatita foarte bine. In 
acest scop trebuie parcurse cateva etape: 

1. Identificarea potentialilor donatori 

Pe unii donatori ii cunoasteti deja, informatii despre altii pot fi colectate prin 
recomandarea altora. Primele informatii se refera la: nume sau denumire, 
adresa, telefon. Colectati si sistematizati informatii din mai multe domenii 
(familie, pasiuni, colaborarea anterioara cu organizatia dumneavoastra etc.) 
sau alte informatii care pot ajuta la clarificarea motivatiilor anumitor donatori 
sau la stabilirea strategiei de abordare. 

2. Stabilirea persoanei care va realiza contactul cu donatorul potential. 
Deoarece aceasta tehnica se bazeaza in mod esential pe contact direct, este 
cu atat mai dificila crearea unei impresii foarte bune de catre reprezentantul 
organizatiei dumneavoastra. Acesta trebuie, bineinteles, sa cunoasca toate 
informatiile disponibile privind donatorul potential; tehnica are rezultate 
maxime daca persoana desemnata a mai avut contacte reusite cu donatorul 
potential. 

3. Dezvoltarea motivelor 

Este esentiala identificarea unor motive „valoroase" care trebuie integrate in 
strategia pentru convingerea donatorului potential. 

4. Programarea si intretinerea contactului 

Solicitantul va realiza un contact telefonic prealabil si va prospecta 
disponibilitatea de intalnire a donatorului potential. 

5. Prezentarea organizatiei si a activitatilor 

Este bine ca intalnirea sa fie precedata de o scrisoare sau un material de 
prezentare - foarte precisa si bine argumentata - a organizatiei si a activitatilor 

pe care doriti sa le desfasurati. 
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Reguli de comportament la mtalnire 

Conversatia dumneavoastra ar trebui sa urmeze aceasta schema: 

1. Introducere 

Pentru mceput, dumneavoastra si potentials donator ar trebui sa fiti pe 
cat de relaxati posibil. Discutati despre vreme, familie, vacante, despre orice 
obisnuiti in cultura dumneavoastra. Aveti nevoie de vointa donatorului de a 
va asculta, cel putin pentru putin timp. Sustrageti atentia donatorului de la 
problemele cu care el se ocupa atunci cand ati venit. Fiti atenti sa nu barfiti 
sau sa pierdeti timp, Tntrucat nu aveti decat un termen limitat de a va afla 
fata-n fata cu donatorul. 

2. Prestatia 

Daca nu ati mai Tntalnit donatorul fnainte, sau daca el stie despre 
activitatile dumneavoastra doar trecator, informati-l succint despre 
organizatia dumneavoastra si scopul vizitei dumneavoastra. Donatorul nu 
va dori sa va asculte Tndelungat in aceasta faza, asa meat Tncercati sa fiti pe cat 
de posibil de succint, precis si convingator. 

Limitati aceasta faza a prezentarii dumneavoastra la nu mai mult de 3 
minute. Donatorul nu va asculta mai mult de 3 minute si apoi veti pierde 
timpul. 

Nu incercati sa explicati totul dintr-odata, dati-i voie donatorului sa puna 
Jntrebari. 

Nu incercati sa va impuneti opiniile asupra donatorului. Doar evidential 
problema si discutati-o fmpreuna. 

3. Free style (stil liber) 

La aceasta faza a negocierilor voastre, ar trebui sa atrageti interesul 
donatorului. 

• Puneti Tntrebari si permiteti-i donatorului sa puna si el 
mtrebari. 

• Nu puneti mtrebari la care se raspunde cu da sau nu, ci 
puneti mtrebari deschise, asa ca„Ce credeti despre..." 

• Demonstrati ca doriti sa discutati mtrebarile sensibile 
despre situatia financiara a organizatiei dumneavoastra, 
a membrilor si profesionistilor dumneavoastra etc. 

• Nu luati o pozitie de aparare, si nu va ascundeti 
punctele slabe. Daca ii oferiti donatorului informatie 

adeevata, il feti ajuta sa decida de a sustine sau nu 
organizatia dumneavoastra. 
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Cu cat mai mult vorbeste un potential donator (cu cat mai multe intrebari el 
pune), cu atat este mai mare posibilitatea ca el sa va dea bani. 

Daca puteti incita donatorul sa vorbeasca, puteti sa aflati mai usor de ce 
el ezita sa contribuie cu bani, ce este neclar pentru donator si de ce este el 
interesat cel mai mult. 

Sustineti impresia donatorului de a fi un co-creator al proiectului 
dumneavoastra chiar daca donatorul spune ceva ce deja cunoasteti. Daca el 
mentioneaza o idee noua, ar trebui sa va ganditi la ea in mod serios. 

4. Faza intermediara 

Dupa o discutie scurta, ar trebui sa luati initiativa si sa va rezumati 
programul. Mai descried proiectul (succint) si expuneti de ce aveti nevoie 
pentru a-l Tndeplini. Acum este momentul de a prezenta budgetul, planurile 
si sarcinile detaliate. In timp ce in faza precedents a discutiei ati discutat 
despre organizatia dumneavoastra sau despre proiect in general, in aceasta 
faza ar trebui sa vorbiti despre proiectul specific pe care doriti ca donatorul 
sa-l sustina. 

• Alegeti cateva teme pentru care cereti sustinere. 

• Nu impiedicati donatorul de a se exprima. 

• Fiti flexibil, si mcercati sa mtelegeti modul in care donatorul va vede 
proiectul. 

Obiectivul acestei faze consta in a atrage atentia donatorului la cererea 
dumneavoastra. 

5. La atacl 

Ultima faza a prezentarii incepe cu momentul in care donatorul isi 
exprima dorinta de a vorbi despre o contributie. Probabil ca el va va intreba 
„La ce va asteptati de la mine?" sau ar putea sa fie mai politicos si sa intrebe, 
„Cum potsa vafiu deajutor?". Posibil ca el nu va sune nimic, iartimpul rezervat 
pentru prezentarea dumneavoastra va expira fara faza sa cea mai importanta 
- fiindca ati ratat momentul potrivit. Nu faced aceasta greseala, si atunci cand 
timpul a sosit, spuneti-va cererea. 

Priviti-I pe donator in ochi si cereti de la el o contributie. Aveti dreptul sa 
o faced, iar organizatia dumneavoastra merita o contributie. Donatorul se 
asteapta la aceasta intrebare si se teme de ea la fel ca si dumneavoastra. 

Cereti o suma concreta!!! 

Cereti pentru o cheltuiala sau un program concretlll 

Si, cel mai important, — CERETI!!! 

Exista numeroase exemple care demonstreaza ca chiar si pentru cei 
mai buni profesionisti, aceasta faza a fundraisingului este cea mai dificila. Nu 
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Tntotdeauna trebuie sa cereti doar bani, un donator de asemenea va poate 
oferi echipamentul de care aveti nevoie, un serviciu, un Tmprumut sau el 
poate sa devina membru si sa plateasca cotizatia dumneavoastra de membru. 

Daca donatorul spune „da", ramane sa va intelegeti despre suma 
contributiei si modul in care ea va va fi oferita. Fundraiserul (colectorul de 
fonduri) cu adevarat profesionist poate prezenta formele care ar putea servi 
drept temei juridic a acestei cooperari, si sa convina asupra unui grafic de 
acordare a donatiei. 

Daca el spune„poate", sau face o aluzie ca ar putea sa doneze, incercati 
sa va intoarceti la faza a doua si sa-i oferiti donatorului posibilitatea de a pune 
intrebari. Intrebati cand ati putea sa-l sunati sau sa-l mai vizitati din nou, si 
intrebati ce informatie suplimentara ii puteti oferi donatorului. 

Daca el spune „nu acum"fara a sugera sa-l contactati, sunati-l peste 
circa sase luni. Un asemenea raspuns, sub numeroasele sale forme, este 
auzit destul de des. Fie donatorul nu are banii disponibili (fluxul de mijloace 
banesti ar putea fi sezonier), sau donatorul trebuie sa obtine acordul altor 
oameni. Acest raspuns ar putea de asemenea sa Tnsemne ca donatorul nu 
poate sa va refuze, dar el nu doreste sa va sustina. Nu va enervati sau cadeti 
la pamant din cauza acestei decizii. Nu este usorsa dai, insa refuzul de a ajuta 
este Inca mai greu. 

Nu auziti un „nu" direct foarte des. Daca msa auziti un „nu", sa nu va 
afecteze in mod negativ. Donatorul are dreptul sa refuze de a va acorda o 
contributie sau bani. Chiar daca auziti un„nu", nu uitati ca primul refuz nu 
trebuie sa fie definitiv. 

Mai mcercati in viitor. Doar dupa a treia incercare este recomandabil de 
a va inceta incercarile cu demnitate. 

Ascultati cu atentie din care motive donatorul refuza sa va sustina, 
fiindca ele ar putea fi legate mai mult de mediul existent decat de proiect. 
Nu luati refuzul personal, ci ganditi-va daca in acea secunda ati cerut de la 
persoana potrivita contributia potrivita. Poate ca cererea nu a fost facuta fata 
de persoana potrivita sau fata de organizatia de finantare potrivita. 

6. Curtoazia de despartire 

Fie ca donatorul va sustine, ezita sa va sustina sau refuza de la bun inceput, 
nu uitati sa va schimbati cu informatiile de contact si sa stabiliti urmatoarea 
intalnire. Puteti invita donatorul la o activitate sau sa-i aduceti aminte despre un 
eveniment la care v-ati putea intalni. Promiteti-i donatorului sa il informati in mod 
regulat despre activitatile dumneavoastra, si apoi respectati aceasta promisiune! 

RETINETI, trebuie sa ii MULTUMITI donatorului pentru timpul acordat! Nu 
doar pentru contributie, pentru interesul si atentia sa, ci, indiferent de modul 
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m care a decurs Tntalnirea privind propunerea dumneavoastra, multumiti-i 
donatorului pentru timpul care vi l-a acordat. Fiti sincer in aceasta multumire 
si nu doar folositi cuvinte. 

Nu uitati sa promovati donatorii in mod potrivit, cu conditia ca ei sunt 
interesati de o asemenea promovare. Majoritatii donatorilor le place sa vada 
denumirea organizatiei lor in locuri importante, la ocazii si evenimente 
importante. Dar nu uitati sa respectati dorinta donatorului de a ramane 
anonim. 

Trebuie sa urmati planul convenit cu donatorul. Sunteti obligat sa 
cheltuiti fondurile oferite de donator in modul convenit. Trebuie sa va 
mentineti promisiunea, iar donatorul trebuie sa poata aiba Tncredere in 
valoarea promisiunii dumneavoastra. Dupa Tntalnire, analizati rezultatele 
obtinute si extrageti cateva concluzii pe care le integrati in experienta viitoare. 

7. Multumiri 

In decursul a doua zile de la Tntalnirea voastra expediati-i donatorului o 
scrisoare succinta, o felicitare postala sau o nota prin care Ti multumiti pentru 
timpul acordat si, eventual, pentru donatia pe care a promis-o. 

Informati-va donatorul despre activitatile dumneavoastra. 

Organizati evenimente speciale si invitati donatorul. 

Asa cum aveti nevoie de un donator, in acelasi mod donatorul ar trebui sa 
realizeze ca are nevoie de dumneavoastra. 

Donatorii mari sunt foarte important, prin prisma raportului Tntre efort 
si efecte. Lor trebuie sa li se multumeasca imediat, de catre un reprezentant 
din conducerea organizatiei dumneavoastra, de preferat chiar de catre 
conducatorul acesteia. 

Scrisoarea de multumire poate fi reTnnoita prin explicarea succeselor 
organizatiei dumneavoastra care s-au datorat si fondurilor primite de la 
donator. 

BineTnteles, nu uitati sa explicati cum au fost folosite fondurile. 

intalnirile personale cu donatorii mijlocii sau mici respecta aceeasi 
cronologiegenerala.lnastfeldecazuri,Tnsa,solicitantul nu trebuie reprezentat 
de catre persoane importante din conducerea organizatiei, este suficient 
un grup de oameni bine pregatiti si care au darul convingerii. Intrevederea 
cu potentials donator este importanta, de reusita ei va depinde succesul 
activitatii dvs. de fundraising. In acest sens, va propunem urmatoarele 
recomandari: 

nu putem cere de la o persoana ajutor Tn acelasi timp„urand-o"; 

nici un finantator nu este dator sa va finanteze; 

nu va descurajati, daca, din zece scrisori, doar la una ati primit raspuns. 
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Datele statistice ne arata ca doar 10% din proiectele prezentate de 
ONG-uri ajung sa fie finantate; 

fiti amabili in continuare si nu interpretati refuzul ca o ofensa personala. 
Cele mai frecvente erori: 

o formulare generala si superficial^ a adresarii; 

prezentarea incomplete a pachetului de documente, necesar pentru 
adoptarea deciziei; 

problema abordata in proiect nu tine de domeniul de interese ale 
companiei; 

solicitarea finantarii in regim de urgenta; 

incapacitatea de a-i prezenta donatorului informatia suplimentara 
solicitata; 

neprezentarea la timp la mtalnirea fixata; 

vizitarea donatorului fara a conveni in prealabil; 

neprezentarea la timp a rapoartelor despre finantarile anterioare etc. 

Ce trebuie sa aiba oricand fundraiserul la Tndemana? 
prezentarea organizatiei (1 pag.); 
lista membrilor consiliului de conducere; 
recuzita bancara; 

raportul financiar anual (daca exista); 

materiale privind activitatea organizatiei (video, foto etc.); 

buclete etc. 

In ce cazuri donatorul ar putea sa va refuze? 
situatia economico-financiara dificila a firmei 
nemcrederea in organizatiile de binefacere 

proiectul prezentat nu se mcadreaza in prioritatile politicii de binefacere 
a companiei; 

compania considera ca o larga mediatizare a sustinerii acordate 
organizatiei pe care o reprezentati ar putea fi un semnal pentru alte 
organizatii; 

cererea dvs. este expusa neprofesional; 

firma are datorii fata de fondul social, impozit pe venit si nu doreste sa 
atraga atentia inspectoratului fiscal; 

legislatia cu privire la filantropie si sponsorizare nu favorizeaza 
activitatea de binefacere, iar procedura de oficializare a ajutorului 
acordat este complicata si anevoioasa; 
compania a sustinut deja alte organizatii de binefacere. 
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INTREBARI PE CARE DONATORII E PROBABIL SA LE PUNA - CU 

RASPUNSURI SUGERATE 

"De ce a oferi sprijin este relevant pentru compania mea?" 

■ Afacerile nu pot opera izolat de societate. 

■ A avea o viziune sociala este vital succesului unei 
afaceri. 

■ O strategie de investitie sociala este o conditie 
obligatorie pentru orice companie progresiva. 

■ Profesionistii calificati prefera din ce in ce mai mult sa 
lucreze pentru o companie cu o angajare sociala. 

■ Clientii prezinta o preferinta pentru afacerile cu 
companiile care constientizeaza importanta mediului si 
care au contribute pe plan social. 

■ Comunitatile si guvernul se asteapta ca in cadrul 
companiilor sa existe cetateni de tncredere. 

"De ce ar trebui ca noi sa facem acest lucru? Nu ar trebui ca guvernul sa- 

si ofere sprijinul?" 

■ Deja primim sprijin substantial de la guvern (daca primiti) 
si banii pe care Ti vrem sunt destinati dezvoltarii activitatii 
noastre. 

■ Guvernul nu are Tntotdeauna capacitatea sau resursele 
de a face totul. 

■ Sunt cateva lucruri pe care cel mai bine le fac ONG-urile 
si oamenii din zona. 

■ Sunt cateva tipuri de sprijin si expertiza pe care doar 
companiile le pot furniza. 

"Cum ma asigur ca banii mei vor fi bine cheltuiti?" 

■ Selectati un proiect care fntruneste criteriile 
dumneavoastra, are objective clar definite si o abordare 
corecta. 

■ Oferiti-va sprijinul printr-o agentie de dezvoltare 
credibila, daca va ganditi ca ar fi mai bine decat sa 
sprijiniti proiectul direct. 

■ Insistati pe feedback. 

■ Ganditi-va chiar la vizitarea proiectului. 

"Nu am bani de cheltuit, deci cum as putea contribui?" 

■ Puteti oferi resurse materiale, cum ar fi mobila si 
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echipament vechi sau produse ale companiei. Puteti 
pune la dispozitie cunostinte vechi, abilitati financiare si 
de management si legaturi mass-media. 

■ Puteti ajuta la implementarea schemelor, cum ar fi 
constructs caselor sau toaletelor cu costuri mici. 

"Nu pot contribui cu mtreaga suma, deci cum as putea contribui?" 

■ Vom gasi diferenta din alte surse si darul dvs. poate fi 
conditional de acest aspect. 

■ Ati putea sa ne ajutati prezentandu-ne altor firrne care ar 
putea fi interesate in a ne oferi sprijin partial. 

"Daca ofer sprijin unui project, nu o sa fiu invadat de solicitari?" 

■ Construiti-va un buget anual si o politica de oferte. 

In acest fel puteti sprijini acele proiecte pe care doriti sa le 
sprijiniti si avea un motiv bun de a refuza alte solicitari. a 

Evenimente speciale 

Exista un numar mare de evenimente pe care le-ati putea organiza 
pentru a sustine organizatia sau proiectul dumneavoastra. Nu exista vre- 
un sfat general cum de organizat aceste evenimente si care sunt cele mai 
de succes. larmaroacele, festivalurile, spectacolele muzicale, artistice sau 
dramatice, pranzurile, cinele, licitatiile, tombolele, evenimentele sportive, 
calatoriile cu trenul sau barca.... etc. Un eveniment special de asemenea 
ar putea fi o demonstrate la care puteti organiza o colectare de bani sau 
semnaturi pentru o petitie. Cheia consta in a gasi evenimentul potrivit pentru 
cauza dumneavoastra la momentul potrivit, pentru oamenii potriviti. Nu 
uitati ca acesti oameni ar putea deseori fi invitati la evenimente similare si 
Tncercati sa le oferiti ceva nou! 

O idee originaia va poate ajuta sa castigati. 

Atunci cand organizati un eveniment, cel mai important lucru este o 
idee buna si un bun grup de oameni care o poate realiza. Ar trebui sa creati 
o lista de oameni pe care doriti sa-i invitati, Tnsa daca aceasta este prima 
dumneavoastra incercare de a organiza un eveniment, lista nu ar trebui sa 
includa oaspeti necunoscuti careseasteapta la un eveniment foartesofisticat. 

Organizarea evenimentelor intotdeauna inseamna mai mult lucru decat 
v-ati astepta. 

Cheia succesului consta nu numai in a organiza evenimentul, ci si de a 
genera bani din eveniment. Uneori noi uitam aceasta regula si evenimentele 
ne costa mai multi bani decat noi adunam la el. Diferenta dintre„cina pentru 
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prieteni" si „cina de fundraising pentru prieteni" este cruciala. Partea cu 
cautarea banilor de obicei este cea mai dificil de organizat. 

Organizarea unui eveniment inseamna utilizarea tuturor 
metodelor de fundraising Tmpreuna. 

Daca doriti sa Tncepeti cu fundraising individual, alegeti un eveniment 
simplu. Unul care ar fi distractiv, si nu prea riscant. Un asemenea eveniment 
va acorda o posibilitate minunata de a va antrena pe dumneavoastra si 
personalul dumneavoastra in alte metode de fundraising. Veti scrie multe 
scrisori, veti suna multi oameni pentru a va acorda suport, va veti Tntalni cu 
donatori si le veti cere bani, veti organiza voluntarii si personalul si veti face 
planificarea costurilor si veniturilor. Un mic eveniment poate parea un Tntreg 
microcosmos de fundraising in sine. 

PATRU CONDITII PENTRU UN EVENIMENT DE SUCCES 

Inainte de a mcepe sa organizati un eveniment trebuie sa va fie absolut 
clar scopul. Este pentru PR, pentru a va face numele cunoscut ? Este pentru 
a colecta bani in mod direct? Este pentru a va distra voluntarii si finantatorii? 
Sau este pentru a oferi celor care va sprijina ceva de facut? Nu este Tndeajuns 
sa spuneti pur si simplu ca evenimentul vostru mtruneste toate aceste 
scopuri. Obiectivul va ajuta la modelarea formei exacte a evenimentului in 
sine si a ceea ce doriti sa obtineti prin el. 

Indiferent de eveniment, sunt patru factori principali: 

- organizatia voluntara, 

- publicitatea, 

-"actorii", 

- sponsorii. 

Fiecare dintre acesti patru factori are ceva de dat si ceva de castigat si 
daca puteti sa-i faced pe cei patru sa lucreze in armonie, atunci veti avea un 
eveniment de succes. 

ORGANIZATIA VOLUNTARA 

Organizatia voluntara ofera scopul evenimentului. Atrage implicarea 
celor care cred in scopurile voluntariatului. Reputatia organizatiei voluntare 
poate afecta in mare masura participarea actorilor. Sprijinul pe care VIP-urile 
si celebritatile il ofera organizatiei voluntare poate genera publicitate pentru 
eveniment si poate de asemenea atrage sponsori. 

PUBLICITATEA 

Mass-media se ocupa de transmiterea evenimentelor locale si actuale. 
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Prin urmare ar putea sa fie interesata de transmiterea evenimentului vostru. 
Cat de multa expunere Tn presa, televiziune si radio veti primi va depinde 
de cat de inovativ este evenimentul si cat de creativi sunteti Tn generarea 
interesului mass-mediei. Daca nu puteti asigura suficienta acoperire mass- 
media "gratuita", atunci va trebui sa platiti pentru publicitate, de obicei sub 
forma de publicitate Tn presa si afise. Pentru a va garanta existenta unui 
public sau a participantilor ar trebui sa investiti macarTntr-o masura redusa Tn 
publicitatea platita. In mod clar, actorii si sponsorii vor avea propriile motive 
sa doreasca sa vada o buna expunere Tn mass-media, Tnainte, Tn timpul 
evenimentului si dupa Tncheierea lui. 

ACTORII 

Actorii sunt acele persoane pe care se axeaza evenimentul: orchestra care 
este angajata pentru concertul rock; licitatorul si casa de licitatie care se ocupa 
de vanzare; echipele care vor juca Tn cadrul evenimentului sportiv. Ei au mult 
de castigat prin participarea la evenimentul vostru: ar putea fi un onorariu, o 
prezentare Tn mass-media, o oportunitate de distractie si team building. 

SPONSORII 

Sponsorii ar putea dori sa va sprijine evenimentul, mai ales daca ei 
considera ca pot sa obtina o publicitate buna, ca le face bine asocierea cu 
cauza voastra, ca au acces la Vip-uri si ca sunt vazuti ca sprijina un eveniment 
de succes. Sponsorilor li se poate solicita sa sustina partial sau total costurile 
organizarii unui eveniment. Natura evenimentului Ti va ajuta sa defineasca ce 
tip de organizatie sa abordeze. Actorii, de asemenea, vor avea o contributie 
la decizia sponsorului. 

PASII ORGANIZARII UNUI EVENIMENT 

1. Tipul de eveniment 

2. Locatia 

3. Ziua/data /ora 

4. Permisiunea 

5. Bugetul 

6. Design-ul si tiparirea 

7. Publicitatea 

8. Premiile/recompensele/stimulentele 

9. Ajutoarele 

10. Administrarea 

11. Planificarea 

12. Dupa Tncheierea evenimentului 
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1. TIPULDEEVENIMENT 
Sporturi individuate 
Sporturi de echipa 
Concerte 

Licitatii 

2. locatia-undesA-lorganizati 

Lucruri la care sa va ganditi 

1. Costul 

2. Locatia 

3. Datele disponibile 

4. Facilitate ex.:toalete, parcare 

5. Acces ex.: sosele/cale ferata/autobuz 

6. Drum pentru alergare/plimbare/ciclism 

- distanta 

- siguranta 

3. ZIUA/DATA/ORA 

1 . Cand vor putea veni cele mai multe persoane? 

2. Dimineata/dupa-amiaza/seara 

3. Vara/iarna 

4. Ce alte evenimente au loc in acelasi timp 

4 . PERMISIUNEA SI ASISTENTA 
Proprietarii de teren 

Autoritatea locala 
Politia 

Organismele sportive principale ex.: Asociatia de Fotbal 
Clubul local 

5 . BUGETELE 



Venit 




Ex. 


Taxe intrare 




- Donatii 

- Sponsorizari din partea companiilor 

- Vanzari de tricouri/mancare/bauturi 

- Vanzari/reclame la programe 

- Tombola/loterie 


Cheltuieli 

Ex. 


- Tnchiriere locatie 

- postere/formulare de participare/tiparire 

- premii/trofee 

- tricouri sau stimulente pentru fundraising 
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- publicitate 

- personal/ajutoare 

- facilitate toalete 

6. DESIGN-ULSITIPARIREA 
Materiale care e posibil sa fie utilizate 

1 . Postere/formulare de participare 

2. Formular/program/numar al sponsorului 

3. Diploma 

Reauli de baza 
Postere simple 

- ce 

- unde 

- cand 

- cum-pentru a obtine mai multe informatii 
Formularele de participare trebuie sa aiba 

- nume 

- adresa 

- varsta 

- sex 

Treceti numele sponsorilor, ex. Coca Cola 

7 . PUBLICITATEA 

a. ziare 

b. radio/televiziune 

c. postere in magazine, cluburi sportive, companii, 
etc. 

d. Formulare/postere Tnmanate: 

■persoanelor in cadrul altor evenimente 
■finantatorilor organizatiei voastre 
■scolilor, colegiilor, universitarilor 
■spitalelor, centrelor de sanatate 

8. PREMIILE/RECOMPENSELE/STIMULENTELE 

1 . premii pentru competitii, ex. alergare, diferite categorii 
Barbati sub 18 ani 

Femei sub 18 ani 

2. trofeu pentru mvingatori 

3. stimulentele utilizate pentru mcurajarea fundraisingului 
ex. : 

■ 25 dolari-primiti un tricou 

■ 50 dolari-primiti o bluza 
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■ 1 00 dolari-o pereche de pantofi sport 
Cel care strange cel mai mult poate primi o recompensa speciala, ex. un 
week-end pentru 2 persoane. 

Sponsorizare comerciala 

- Obtineti premii si stimulente donate de companiile 
locale. 

- Mentionati numele companiei pe poster. 

9 . AJUTOARELE 

- Schitati un plan al evenimentului. 

- Enumerati sarcinile care trebuie mdeplinite si 
persoana responsabila. 

- Abordare: 

■Scoli, universitati 
■Grupuri de tineret 
■Finantatori 
■Prieteni si familie 

■ Parintii sau familia persoanelor care 
participa 

■Cluburile sportive locale 

10 . ADMINISTRAREA 
Inaintea evenimentului 

1 . cine este responsabil pentru distribuirea materialelor 

2. e nevoie de o persoana sa stranga formularele de 
participare, sa faca monetarul si sa trimita informatii participantilor 

in ziua respectiva 

1 . trebuie sa Tnregistrati participantii si sa le dati un numar 

2. trebuie sa scrieti diplomele 

3. trebuie sa semnati formularele de sponsorizare 
Pupa incheierea evenimentului 

1. procesati rezultatele 

2. trimiteti scrisori de multumire 

3. faceti casa 

4. analizati bugetul 

11. PLANIFicAREA 

Faceti o lista cu toate sarcinile care trebuie sa fie mdeplinite 
Notati: 

1. dne leva face 

2. cand trebuie sa fie facute 
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1 2. DUPA incheierea evenimentului 

1. Scrisori de multumire - cel mai important 

2. Procesarea rezultatelor 

3. Publicitate — trimiterea de detalii ziarului local 

4. Casa 

5. Planificarea urmatorului eveniment 

1 0 modalitati de a va creste succesul financiar la evenimentul 
dumneavoastra: 

1 . Faceti ca evenimentul sa fie repetabil, astfel meat greselile 
costisitoare din primul an sa se transforme in venit in urmatorii ani. 

2. Totul trebuie donatl! Materiale, mancare, publicitate, 
echipament de sunete, spatiu si ajutor de la oameni, toate trebuie 
donate pentru a organiza evenimentul. 

3. Incepeti de la mai mic pentru a va reusi sa gestionati 
evenimentul (vindeti bilete, organizati-l, faceti publicitatea necesara), 
dar faceti-l suficient de atractiv pentru ca oamenii sa doreasca sa vina. 

4. Incepeti sa planificati si sa anticipati si lucrurile mult mai 
Tndepartate. 

5. Atunci cand evenimentul va implica si avansuri semnificative, 
stabiliti o procedura de„stricare a sticlei". De exemplu, aceasta poate 
mseamna ca, daca nu reusiti sa vindeti un numar X de bilete pana la 
o anumita data, veti anula evenimentul. Conditional data si numarul 
de bilete de (a) costurile operational minime si (b) mainte de a face 
o cheltuiala majora. 

6. Folositi un catalog de publicitate sau un program de suvenire 
ca modalitate suplimentara de a strange fonduri la eveniment. 

7. Asigurati-va ca organizatia dumneavoastra conduce 
evenimentul, pentru a va asigura ca veti primi venitul cel mai mare. 

8. Asigurati-va ca o persoana informata deplin se afla mtr-un 
rol-cheie de planificare si desfasurare a evenimentului 

9. Planificati siguranta si protectia banilor care va sunt transmisi. 

1 0. Presa! Presal! Presa!!! Sensibilizarea publicului este cheia spre 

succes. 

Nu uitati sa obtineti informatiile de contact ale participantilor la 

eveniment. 

Aceste informatii de contact ar putea fi mult mai valoroase decat 
banii pe care ati putea sa-i strangeti in viitor. 

Exista mai multe beneficii ale evenimentelor pentru contactarea directa 
a sustinatorilor: sustinatorii pot deveni interesati in ceea ce faceti, pot petrece 
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un timp calitativ cu dumneavoastra, ei pot vedea si simti cauza si deveni mai 
aproape de„cercurile"voastre. Mentineti interesul acestor oameni, motivati-i 
sa repete contributia lor, expediati-le o scrisoare si rugati-i sa devina membru 
(prieten, fan etc.). Exista o diferenta mare dintre o persoana interesata si 
un membru - un membru va contribui in fiecare an (sau fiecare luna, sau 
saptamana sau oricare alta perioada)! Contributia sa simbolica va deveni 
mare pe parcursul timpului. 
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Un marti§or - pentru un zambet 




Protagonist: 

Centrul Regional 
CONTACT-Cahul. 



Problema: 

Problema identificata de 
membrii organizatiei a constat 
in lipsa atcntiei cuvenite §i ex- 
cluziunea sociala a batranilor 
de la azilul din satul A. I. 

Cuza, raionul Cahul. in cadrul 
unei vizite a voluntarilor §i a 
discutiilor cu batranii de la azil 
s-a constatat ca aici periodic vine doar parintele de la parohia din sat. in rest, nu 
prea intra nimeni, nici chiar copiii de la §coala din localitate. Grupul de voluntari 
ProMisiune Voluntariat de la Centrul Regional CONTACT-Cahul a decis sa ia §efie 
asupra acestei institulii de asistenta sociala a populatiei prin organizarea diferitor 
sarbatori §i man i festal ii cultural-educative cu beneficiarii azilului. Pentru asigurarea 
acestor actiuni, voluntarii §i echipa Centrului Regional CONTACT-Cahul cauta §i 
descopera anual noi metode de colectare de resurse financiare §i materiale. 



Strategia. 

in scopul colectarii fondurilor necesare a fost elaborate §i implementata Cam- 
pania “Un marti^or - pentru un zambet!”. Acti vitati Ic au avut la baza parteneriatul 
ini^iat intre ONG-uri, APL de nivel I §i II din raionul Cahul §i agenpi economici 
locali. Campania de colectare de fonduri a fost derulata in cateva etape: 

1) de Craciun grupul ProMisiune Voluntariat a mers cu colinde §i urari pe la 
diferite institufii din ora§ul Cahul: primarie, consiliul raional, universitate, maga- 
zine, firme, iar seara - la restaurante unde organizatiile sarbatoreau Craciunul. in 
felul acesta au fost colecta^i circa 2800 lei; 

2) au fost conl'ectionatcl 50 rnarti^oarc de 5 tipuri care, hind vandute, au 
adus inca peste 4000 lei. Pentru procurarea materiei prime pentru confcctionarea 
marti^oarelor a fost folosita o suma de bani din cei colcctati cu colindul; 

3) a fost organizata o campanie locala de colectare de resurse la instituti i 
organizatii locale pentru procurarea cadourilor de Pa§te, a produselor alimentare §i 
marfurilor industrial, in cadrul campaniei au fost colectali bani/marfuri in suma de 
peste 8000 lei. 
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in ajunul Pa^telor, 40 voluntari CONTACT-Cahul §i 3 ONG-uri locale s-au 
deplasat la azil pentru a executa diferite activitati de amenajare §i salubrizare: 

a) s-a facut curatenie pe teritoriu, s-au carat lemne, s-au sadit flori, s-au varuit 
copaci; 

b) cu fortele unor tineri absolvent! ai cursurilor de frizer batranii au fost ajutati 
sa se barbiereasca, unele batrane s-au tuns, iar 2 batrane in baza comenzii prelimin- 
are au dorit sa-§i vopseasca parul incaruntit ; 

Tot atunci a fost organizat §i un concert de suflet cu cantece pascale, cu sur- 
prize, implicand §i batranii in spectacol. Grupul de dans modern „Mirabela” din satul 
Zarne^ti a valsat in lata batranilor, au fost rostite metafore, versuri despre batranefe 
§i farmecul acestei varste. 

La starlit toti au primit cozonac, oua incondeiate §i cadouri. 

Beneficiari direct 

De campania “Un marfi^or - pentru un zambet!” au beneficiat 28 batrani de la 
azilul din satul A. I. Cuza, raionul Cahul. 

Beneficiile organizafiei 

Centrul Contact-Cahul a obfinut o cxperienta inedita in asigurarea §i dezvoltar- 
ea unui parteneriat extins dintre ONG-uri, APL §i agenti economici. Astfel compani- 
ile: II “Flamingo - Russu” §i SRL “Lornet” au oferit pachete cu dulciuri; intreprin- 
derea Mixta moldo-italiana “Tessile Mol” Cahul - pachete cu haine noi tricotate §i 
ciorapi calduro^i pentru fiecare batran; Combinatul de Pan i ficati c Cahul - dulciuri, 
cozonaci §i bauturi racoritoare, SA Moldtelecom filiala Cahul a facut un transfer la 
contul CONTACT - Cahul din 
care au fost procurate 2 oglinzi 
mari donate ulterior azilului. 

Alte companii §i ONG-uri lo- 
cale au donat lenjerie de pat, 
carfi §i reviste, materiale pentru 
amenajarea salii de odihna §.a. 

Transportul pentru deplasarea 
la azil a celor 40 voluntari a 
fost oferit gratis de Consiliul 
Raional Cahul. Brutaria din 
satul Valeni a organizat dupa 
aceasta activitate o sarbatoare 
la natura cu frigarui in semn de mulfumire pentru voluntarii implicafi. §i vanzarea 
marti^oarelor a adus surprize placute, datorita aprecierilor din partea cumparatorilor 
vizavi de marfi^oarele facute de voluntari §i misiunea nobila a campaniei. Mulfi din 
cumparatori au dorit sa plateasca marfi^orul dar sa nu-1 ia pentru ca acesta sa fie 
vandut mai de multe ori §i sa aduca mai mulfi bani pentru batrani. 

76 






COLECTAREA DE FONDURI: CONSIDERATII GENERALE 



CAPITOLUL IV. 

CREAREA PARTENERIATELOR PENTRU 
COLECTAREA DE FONDURI 

• Consideratiuni generate asupra celor trei sectoare 

• Parteneriate intrasectoriale 

• Parteneriate intersectoriale 

a) Consideratiuni generale asupra celor trei sectoare 

Parteneriatul este definit drept un raport pe picior de egalitate Tntre 
doua sau mai multe entitati care se bazeaza pe necesitati reciproce sau 
complementare si implica o folosire in comun a resurselor si un lucru in 
comun pentru beneficiul tuturor partenerilor. 

Pentru crearea unor parteneriate viabile este important sa se cunoasca 
caracteristicile organizatiilor din cele trei sectoare - cel al sectorului asociativ, 
cel public si cel privat - ce le uneste si ce le diferentiaza, specified fiecarui 
sector, ce aport poate avea fiecare sector in atingerea obiectivelor de 
dezvoltare ale unei comunitati, cum relatiile de parteneriat pot contribui 
la imbunatatirea procesului de colectare de fonduri de catre organizatia 
neguvernamentala. 



77 




DIVERSIFICAREA RESURSELOR FINANCIARE ALE ORGANIZATIILOR NEGUVERNAMENTALE 



Particularitatile fiecarui sector 

Particularitatile fiecarui sector sunt descrise in tabelul ce urmeaza. 





Sector asociativ 


Sector public 


Sector privat 


Misiune 


• Oferirea de 
oportunitati 
pentru dezvoltarea 
sociala, personala 
si creativitate 

• Sprijinirea celor 
dezavantajati 

• Apararea 
drepturilor omului 


• Crearea cadrului 
legislativ pentru 
asigurarea 
drepturilor 
economice, 
politice si sociale 

• Livrarea de servicii 
publice care sa 
satisfaca drepturile 
si necesitatile 
umane de baza 


• Maximizarea 
profiturilor 
pentru 
dezvoltarea 
facerii 

• Crearea de bunuri 
si servicii 

• Oferirea de 
oportunitati 
pentru inovare 
si crestere 
economica 


Caracteristici 

generale 


• Puterea expertizei 

• Ciclul de timp cel 
mai important: 
ciclul proiectelor 

• Factorii interesati: 
beneficiarii, 
comunitatea 


• Puterea legala 

• Ciclul de timp cel 
mai important: 
ciclul electoral 

• Factorii interesati: 
cetatenii, 
alegatorii 


• Puterea resurselor, a 
banilor 

• Ciclul de timp cel 
mai important: 
ciclul tehnologic al 
afacerilor si ciclul 
raportarii financiare 

• Factorii interesati: 
proprietarii, 
actionarii 


Aportul fiecarui 
sector 


• Asigura 
reprezentarea 
intereselor 
grupurilor, 
inclusiv a celor 
dezavantajate 

• Are acces la 
finantatori privati 
sau publici 

• Are informatii 
despre situatia 
grupurilor 
dezavantajate 

• Are expertiza 
in dezvoltarea 
capacitatii 
membrilor 
comunitatii de a 
lucra impreuna 


• Aloca resurse 
pentru 

infrastructure 

• Are informatii 
despre situatia 
locala 

• Poateimpune 
standarde de 
calitate pentru 
produse si servicii 

• Gestioneaza si 
aloca resurse 
pentru serviciile 
sociale publice 
asigura 
consultarea 
populatiei 


• Asigura eficienta 
si profit, locuri de 
munca 

• Poateanaliza 
implicatiile 
financiare ale unor 
decizii politice 

• Poatefinanta 
actiuni cu scop 
social 

• Poate mobiliza 
capital pentru 
dezvoltarea 
infrastructurii 

• Are expertiza 
tehnica specializata 

• Are acces la 
tehnologii noi 
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Sector asociativ 


Sector public 


Sector privat 




• Are capacitatea 
de a mobiliza 
membrii 
comunitatii 
pentru a-si 
clarifica interesele 
si a le apara 

• Are expertiza in 
livrarea de servicii 
sociale 






Resursele 
fiecarui sector 


• Informatii 

• Voluntari 

• Expertiza in 
facilitare si 
mobilizare, 
training, 
managementul 
de proiect 

• Spatii, 
echipament 


• Informatii: 
statistici, 
legislate 

• Instrumente 
de a forma 
relatii cu alte 
sectoare (consilii 
consultative, 
etc.) 

• Spatii, resurse 
energetice 


• Personal 
specializat 

• Voluntari 

• Sprijin 
administrativ 

• Relatii cu donatori 

• Expertiza tehnica 
si specializata 

• Produse 

• Transport, 
echipament 











Beneficiile parteneriatului 

Beneficiile parteneriatului cu organizatii din alte sectoare difera pentru 
organizatiile celor trei sectoare, Tnsa, in cazul valorificarii unor parteneriate 
reusite, rezultatele acestuia amplified succesul tuturor. In tabelul de mai jos 
sunt enumerate cateva din ele. Este important ca atunci cand propunem 
cuiva un proiect de parteneriat sa gasim posibilele Tmbunatatiri care le-ar 
aduce activitatea in comun fiecaruia dintre parteneri. 



Beneftcii pentru fundatiile 
comunitare 


Beneftcii pentru organizatii 
din sectorui public 


Beneftcii pentru mtreprinderi 
economice 


Fonduri suplimentare 
Publicitate 

Credibilitate si legitimitate 
crescute 


Cresterea calitatii si 
eficientei serviciilor 
publice 


Ideea de filantropie si 
contribute adusa la 
rezolvarea unor probleme 
de interes public 
Imbunatatirea imaginii, 
publicitate si marketing 
mai eficient 
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Beneficii pentru fundatiile 
comunitare 


Beneficii pentru organizatii 
din sectorul public 


Beneficii pentru intreprinderi 
economice 




Livrarea unor servicii 
publice suplimentare 
unor anumite categorii 
de beneficiari 

Imbunatatirea imaginii 


0 mai buna motivare a 
personalului 
Deduceri de taxe 
Acces la noi contacte si 
retele 

0 mai buna comunicare 
cu potential clienti si 
comunitate in general 



Tipuri de parteneriate 

Tipurile de parteneriate pot fi determinate dupa diverse criterii, cum ar fi: 
masura integrarii parteneriatelor, adica modalitatile de interactiune a 
organizatiilor partenere, pornind de la relatia de cooperare, trecand 
spre cooperare si pana la integrare; 

parteneriate sectoriale: pot exista parteneriate intra-sectoriale, numai 
mtre organizatiile necomerciale, sau parteneriate inter-sectoriale, Tntre 
organizatiile necomerciale si cele apartinand altor sectoare; 
marimea organizatiilor: pot exista parteneriate mtre organizatii avand 
marimi similare sau parteneriate mtre organizatii de marimi diferite (ex) 
locatia organizatiilor partenere: pot exista parteneriate nationale si 
internationale; (ex) 

numarul de membri: parteneriate cu un numar mic de membri (2-7), 
mare si foarte mare, (ex) 

In acest manual vom examina mai in detaliu masura integrarii 
parteneriatelor si parteneriatele sectoriale. 

In dependents de forma de interactiune mtre organizatii, parteneriatele 
pot lua forma cooperarii, colaborarii sau integrarii. In tabelul de mai jos sunt 
date elementele caracteristice fiecarui tip de parteneriat. 



Masura integrarii parteneriatelor 



Elemente 

esentiale 


Cooperare 


Colaborare 


Integrare 


Viziune si relatie 


Misiunile si scopurile 
organizatiei nu sunt 
luate in considerate. 
Relatiile sunt 
informale. 

Interactiunea are loc 
in masura necesara, 
poate dura nelimitat. 


Misiunile si scopurile 
organizatiei sunt 
examinate la capitolul 
compatibilitate. 
Interactiunea de 
regula are loc in jurul 
unui proiect sau a unei 
sarcini specifice de 
durata determinata 


Sunt create misiuni 
si scopuri noi. 
Relatiile sunt 
durabile si la mai 
multe nivele ale 
organizatiei. 
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Elemente 

esentiale 


Cooperare 


Colaborare 


tntegrare 


Structura, 

comunicare 


Relatiile sunt 
informale, fiecare 
organizatie 
functioneaz! separat. 


Renunta la o parte 
din autonomia sa, dar 
functioneaza relativ 
independent. 

Sunt stabilite rolurile 
in comunicare si sunt 
create canale de 
interactiune 


Este creata 
o structura 
organizational! 
noua, sau roluri 
bine definite si 
legate reciproc care 
constituie o diviziune 
formal! a muncii. 
Sunt create 
numeroase„nivele" 
de comunicare 
intern!. 


Autoritate si 
responsabilitati 


Fiecare dintre 
parteneri isi pastreaza 
autoritatea de a 
lua decizii, in unele 
situatii nu este 
necesar acordul 
tuturor partenerilor. 
Toata autoritatea si 
responsabilitatea 
ramane la 

organizatiile luate in 
parte care actioneaz! 
in mod independent. 


Fiecare dintre parteneri 
isi imparte autoritatea 
de a lua decizii cu 
ceilalti. 

Fiecare are roluri 
si responsabilitati 
specifice in cadrul 
parteneriatului. 
Deciziilein cadru 
parteneriatului se iau 
prin consens, in toate 
situatiile este nevoie de 
acordul tuturor. 


Partenerii renunt! la 
o parte important! 
din autonomia sa. 
Deciziile se iau prin 
vot sau prin acordul 
tuturor. 


Resurse si 
beneficii 


Resursele (buget, 
timp, capacitati) 
sunt separate, 
servind necesitatile 
organizatiilor luate in 
parte. 


Partenerii contribuie cu 
resurse. 

Beneficiile sunt 
recunoscute reciproc. 


Fiecare partenerisi 
integreaz! resursele 
cu ceilalti parteneri. 
Resursele sunt 
create sau obtinute 
in mod comun si 
sunt gestionate de 
structura nou!. 
Rezultatele comune 
se reflect! asupra 
tuturor partenerilor. 
Organizatiile impart 
un rise comun. 
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Elemente 

esentiale 


Cooperare 


Colaborare 


Integrare 


Planificare si 
raportare 


Nu se cere planificare 
comuna, partenerii 
nu fac raportare 
reciproca. 


Este necesara 
planificarea specifica 
pentru proiect la 
anumite nivele. 

Relatiile sunt planificate 
pe termen mai lung, 
in jurul unui proiect 
comun. 

Se raporteaza reciproc. 


Planificarea 
include elaborarea 
strategiilor comune si 
masurarea in comun 
a succesului. 



b) Parteneriate intrasectoriale 

In baza acestui criteriu putem clasifica parteneriatele In: 

Parteneriate intra-sectoriale, intre organizatiile necomerciale, 
Parteneriate intersectoriale: 

- Intre organizatiile necomerciale si cele din sectorul public, 

- Intre organizatiile necomerciale si cele din sectorul privat, 

- mixte, apartinand tuturor celor trei sectoare. 

Parteneriatele intra-sectoriale sunt aliante Intre organizatiile 

necomerciale In diferite forme de integrare, de la un nivel simplu de cooperare 
spre cresterea integrarii si scaderea autonomiei. 

Cooperare. La acest nivel organizatiile Isi coordoneaza activitatile sau fac 
schimb de materiale. 

Proqrame comune .In acest tip departeneriat organizatiile necomerciale, 
care au beneficiari comuni decid sa-si uneasca eforturile si sa presteze servicii 
comune. 

Mai multe organizatii necomerciale au format Coalitia pentru alegeri 
libere si corecte„Coalitia 2005", In cadrul careia au realizat actiuni comune 
de educare a alegatorilor si monitorizare a procesului electoral: Centrul 
CONTACT a organizat Intruniri, seminare, mese rotunde pentru beneficiari, 
Asociatiile„ADEPT"si IDIS Viitorul au realizat materiale publicitare, Asociatia 
presei independente, Centrul Independent de Jurnalism au monitorizat 
presa, Comitetul Helsinki pentru drepturile omului din Moldova si Liga 
pentru Apararea Drepturilor Omului au monitorizat comportamentul 
candidatilorelectorali. Rezultatelefrumoasecapatateln comun au motivat 
partenerii sa lucreze In comun si In cadrul alegerilor 2007. 



Cooperare administrative . In acest tip de parteneriat organizatiile 
neguvernamentale folosesc In comun spatii de birouri sau alte spatii - de 
documentare, training, echipament. 
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Intreprindere comuna (joint venture) . In cadrul acestui tip de parteneriate 
organizatiile necomerciale creeaza Impreuna o noua entitate legala, o 
noua organizatie. De exemplu, organizatiile umanitare active in domeniul 
dezvoltarii internationale din Marea Britanie au creat o noua entitate legala, 
o fundatie, care sa coordoneze strangerea de fonduri in caz de dezastre 
naturale, in numele tuturor. 



Orqanizatii comune pentru diverse servicii . In cadrul acestui tip de 
parteneriat, organizatiile necomerciale Tsi externalizeaza o parte din functii si 
creeaza o noua entitate legala comuna, care le ofera serviciile necesare, cum 
arfi: 

Contabilitate, Intretinerea calculatoarelor, colectare de fonduri, 
publicitate, marketing. 



Circa 100 de Centre de Acces la Informare si Instruire din Moldova 
au creat o asociatie, unul din scopurile careia este prestarea serviciilor de 
calitate delntretinere a echipamentului, SOFT, servicii destul de costisitoare 
pentru fiecare centru In parte. 



Structura umbrela . In cadrul acestui tip de parteneriat, ONG creeaza o 
noua entitate legala care actioneaza ca o organizatie umbrela, reprezentandu- 
le In exterior, oferindu-le servicii de publicitate, marketing si strangere de 
fonduri. 



Centrul pentru Drepturile Copilului este unul dintre cei opt membri 
fondatori ai Retelei internationale a centrelor pentru drepturile copilului 
(International Network of Child Law Centres). Reteaua include organizatii 
din Intreaga lume care, folosind prevederile legii, promoveaza si apara 
drepturile copilului. Scopurile retelei sunt de a dezvolta si de a Impartasi 
strategii si idei inovative pentru a promova implementarea drepturilor 
copilului prin intermediul reprezentarii In instanta a cazurilor individual 
si reformarea legislatiei. 

Organizatie comasata. In acest caz, organizatiile Isi pierd total propria 
identitate si formeaza Impreuna o noua organizatie, integrandu-si structurile 
si activitatile. 

c) Parteneriate inter-sectoriale. 

Parteneriatele intersectoriale ofera oportunitati de sporire a capacitatilor 
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organizational prin unirea eforturilor si resurselor a mai multor sectoare de 
activitate. 

Organizatii necomerciale si organizatii din sectorul public. Vom examina 
urmatoarele forme de parteneriat : 

• coordonare activitati 

• contracte de livrari servicii 

• programe comune 

• Tntreprinderi comune 

Coordonare activitati. Acest tip de parteneriat implica un nivel de 
coordonare scazut, prin care, in cadrul unor Tntalniri sau al unor forumuri, 
reprezentantii ONG-urilor si a autoritatilor publice fac schimb de informatii 
despre activitati, servicii in zonele de interes comun. 

Contracte de livrari servicii. In cadrul acestor parteneriate, autoritatea 
publica acopera prin contractare, costurile livrarii unor servicii catre anumiti 
beneficiari de catre ONG specializate. 

Programe comune. Fundatiile comunitare pot intra ca parteneri, cu 
proiectele lor specifice, in programele locale, regionale sau nationale initiate 
de autoritatile publice. 

Intreprinderi comune . Organizatiile necomerciale impreuna cu cele ale 
autoritatilor publice locale pot crea entitati legale, noi intreprinderi, prin 
care sa livreze servicii in comun, precum centre de zi pentru persoane cu 
dizabilitati, altele. 

Organizatii necomerciale si organizatii din sectorul privat. 

Dupa nivelul de integrare, parteneriatele mtre organizatiile necomerciale 
si cele din sectorul privat pot atinge diverse niveluri: 

• Filantropic 

• Tranzactional 

• Integrativ 

Filantropic. La acest nivel compania privata joaca rolul de donator, 
sustinand activitatea sau un program specific al organizatiei comunitare. 
Posibilitatile de sustinere au fost elucidate detaliat in capitolul IV. 

Tranzactional. In cadrul acestei forme de parteneriat, compania privata 
joaca rolul de cumparator, pe baza unor contracte, al unor servicii specifice 
pe care organizatia le poate oferi clientilor companiei, procurarea marcii 
organizatiei comunitare, sau alte servicii utile companiei. 
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Inteqrativ . In cadrul acestei forme de parteneriat organizatiile din cele 
doua sectoare isi coordoneaza activitatile sau creeaza o noua institute 
comuna, cum ar fi crearea unor intreprinderi sociale. 

Indiferent de nivelul integrarii, parteneriatele cu companiile private 
trebuie testate la concordanta dintre misiunea organizatiei si domeniul de 
activitatea, imaginea acesteia In comunitate, or, intr-o relatie de parteneriat 
imaginea unui partener afecteaza imaginea celorlalti. 

Parteneriatul tri-sectorial sau mixt. 

Parteneriatul tri-sectorial - organizatii necomerciale, autoritati publice 
si companii private - reprezinta forma cea mai complexa, eficienta pe care 
un parteneriat II poate atinge. Existenta acestui parteneriat a fost una din 
premizele aparitiei organizatiei comunitare si aceasta strategie genereaza 
solutii eficiente pentru nevoile de dezvoltare comunitara prin combinarea 
intereselor si resurselor specifice fiecarui sector. 

d) Etape in crearea parteneriatelor 

Selectionarea partenerului : 

• Identificati partenerul just pentru obiectivele 
dumneavoastra, cel care raspunde cel mai bine naturii 
proiectului; 

• Porniti in stabilirea parteneriatului de la un set comun de 
valori la care sa adere partenerii; 

• In momentul in care demarati discutiile prospective 
cu potentials partener e bine sa va asigurati ca 
discutati cu persoanele care au mandat sa discute 
in numele organizatiei lor si care pot lua decizii in 
favoarea dezvoltarii parteneriatului; 

• Inainte de a stabili un parteneriat stabiliti cu atenti 
profilul organizational al partenerului, asigurati- 

va de faptul ca potentials partener are capacitatea de a 
raspunde necesitatilor parteneriatului; 

• E indicat sa va asigurati de la inceput ca nu exista 
neintelegeri sau reactii negative fata de obiectivele 
parteneriatului si fata de asteptarile vizand rezultatele 
parteneriatului. 

Termenii contractului de parteneriat: 

• Definiti in mod clar obiectivele si asteptarile vizand 
parteneriatul; 



85 




DIVERSIFICAREA RESURSELOR FINANCIARE ALE ORGANIZATIILOR NEGUVERNAMENTALE 

• Stabiliti o structura clara de decizie Tn implementarea 
parteneriatului; 

• Va asigurati ca exista mecanisme clare de asigurare a 
comportamentului responsabil si transparent al 
partenerilor; 

• Stabiliti reguli de proces: regularitatea Tntalnirilor, cine 
participa la ele, unde, etc. 

• Stabiliti reguli pentru comunicarea interna: cine are 
dreptul sa vorbeasca Tn numele parteneriatului, ce 
mesaje sunt determinate, daca aveti un logo si care sunt 
regulile de utilizare ale acestuia; 

• Stabiliti un plan minim pentru eventualitatea Tn care ar 
putea aparea schimbari Tn managementul proiectului; 

• Tncercati sa Tntelegeti si sa respectati valorile si cultura 
organizational^ a fiecarui partener. 

Implementarea parteneriatului: 

• Stabiliti clar rezultatele la care doriti sa ajungeti prin acest 
parteneriat, detaliat pentru fiecare partener; 

• Stabiliti un plan de lucru clar, operational, cu termene 
limita pentru diverse actiuni si precizarea 

partii responsabile pentru realizarea lor; 

• Stabiliti un plan de raportare pentru fiecare etapa a 
proiectului de parteneriat; 

• Stabiliti si o strategie de„iesire", care sa va ajute Tn 
momentul de Tnchidere pentru programul de parteneriat. 

Evaluare, monitorizare, raportare 

Aceasta etapa este adesea neglijata Tn managementul relatiilor de 
parteneriat. Dar ea este foarte necesara pentru ca permite masurarea 
Tntregului efort de parteneriat, punand Tn evidenta atat partile bune, cat si 
partile slabe ale procesului de cooperare dintre organizatii, oferind astfel 
posibilitatea interventieistrategiceTn vedereaTmbunatatirii activitatii viitoare. 

• Evaluati periodic procesul de implementare pentru a va 
asigura ca atingeti obiectivele propuse; 

• Rapoartele trebuie gandite Tn asa fel, Tncat sa raspunda 
nevoilor ambilor parteneri. 

e) Viabilitatea parteneriatelor. Principii de buna functionare a 
parteneriatelor. 

Numarul mare de parteneriate care esueaza, nereusind sa obtina 
beneficiile scontate, sunt dovada ca parteneriatele trebuie planificate si 
implementate cu mare grija. Obstacolele majore tin de urmatoarele domenii: 
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• Cultura organizatiei; 

• Competitia; 

• Conflictele Tntre misiuni si scopuri; 

• Confuziile si neclaritatile din cadrul relatiilor; 

• Controlul; 

• Capacitatea; 

• Costurile. 

Cultura. Pot exista diferente semnificative Tntre culturile organizational 
ale partenerilor apartinand diferitor sectoare - necomercial, public sau privat, 
Tntre valori, perspective, procesul de luare a deciziilor. 

Este bine sa identificati carui tip de cultura organizational^ Ti apartineti 
atat dumneavoastra, cat si partenerii, deoarece cu cat stiti mai mult despre 
acestea, cu atat veti putea Tntelege mai bine sansele sau fezabilitatea unui 
posibil parteneriat. 

Competitia. De multe ori, colaborarea Tn cadrul unui parteneriat este 
Tmpiedicata de faptul ca organizatiile se percep ca si competitori Tn accesarea 
fondurilor sau atragerea beneficiarilor. E dificil sa Tmparti cu un competitor 
informatii, resurse, vizibilitate sau accesul la un finantator. Competitia Tntre 
organizatiile necomerciale este o realitate de care trebuie sa tinem seama 
atunci cand dorim sa construim relatii de colaborare. 

Competitia si colaborarea nu se exclud reciproc. Competitia si colaborarea 
pot exista simultan Tn cadrul unui parteneriat, partenerii pot colabora Tntr-un 
anumit domeniu si pot concura Tn altele. Partenerii pot colabora pentru a 
concura cu mai mult succes cu alte organizatii sau parteneriate, pentru a-si 
crea un avantaj competitiv Tn acelasi domeniu de activitate. Aceste lucruri 
trebuie clarificate de la bun Tnceput. 

Conflictele intre misiuni si scopuri. Diferentele Tntre misiunile 
organizatiilor pot crea suspiciune si neTntelegere. Misiunile unor organizatii 
se pot dovedi chiar incompatibile. De multe ori, organizatiile necomerciale, Tn 
dorinta lor de a acumula fondurile necesare, fac concesiuni privind misiunea 
lor, dar aceste parteneriate se dovedesc a fi greu de gestionat si de sustinut 
Tn timp. Aceste diferente pot crea dificultati Tn: a-i face pe parteneri sa cada 
de acord asupra prioritatilor de actiune; a-i tine pe toti partenerii implicati 
activ pe tot parcursul parteneriatului, a lua decizii cu care sa fie de acord toti 
partenerii si mai ales acele decizii legate de resursele pe care fiecare partener 
trebuie sa le puna la dispozitie pentru atingerea scopurilor comune. 

De multe ori, aceste diferente sunt create de imaginile stereotipe pe 
care fiecare organizatie le are despre celelalte: conform Studiului privind 
dezvoltarea organizatiilor neguvernamentale Tn Republica Moldova 2007, 
nivelul scazut de colaborarea intersectoriala este explicat si prin perceptia 
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sectorului asociativ de catre alte sectoare. Este destul de malt procentul 
reprezentantilor autoritatilor publice si a sectorului privat care privesc cu 
neTncredere activitatea asociatiilor necomerciale. 

Confuziile si neclaritatile. Confuzia si lipsa de claritate in impartirea 
rolurilor si responsabilitatilor, modul de Tmpartire a resurselor Tntre parteneri, 
structura parteneriatului si a procesului de raportare pot face ca parteneriatul 
sa esueze. Bunele intentii nu sunt Tndeajuns pentru a avea un parteneriat 
de succes. Conflictele create de aceste confuzii si neclaritati pot distruge 
relatiile de parteneriat, daca membrii sai nu au o pozitie constructive si nu 
au cunostintele si abilitatile necesare, precum si mecanismele adecvate 
solutionarii acestor conflicte, tinand cont, pe cat se poate, de interesul tuturor 
partilor. 

Controlul. Parteneriatul presupune pierderea partiala a controlului 
organizatiei, stirbirea independentei organizatiei si compensarea acestor 
pierderi cu anumite beneficii. Dar renuntarea la control si independent^ 
este dificila si riscanta. Pierderea unei parti din propria identitate, putere si 
autonomie poate conduce la necesitatea schimbarii anumitor valori culturale 
si organizational sau renuntarii la ele, ceea ce poate provoca tensiuni Tntre 
oamenii nemultumiti si afectati de aceste schimbari. 

Capacitatea. Crearea si mentinerea parteneriatelor viabile este un 
proces complex si poate deveni dificil daca partenerii nu au destule cunostinte 
si abilitati Tn domeniul precum comunicarea interpersonal^, negocierea 
principiala, facilitarea, medierea, managementul conflictelor si diferentelor, 
lucrul Tn echipa, functionarea organizatiilor si evaluarea si monitorizarea 
activitatilor. Partenerii pot fi pusi des Tn situatia de a folosi aceste cunostinte 
si abilitati atunci cand trebuie sa negocieze Tntelegeri sau contracte de 
parteneriat, sa medieze Tntre partenerii aflati Tn conflict, sa faciliteze Tntalniri 
eficiente. Ei vor trebui de asemenea sa stie cum sa Tnregistreze, sa asimileze, 
sau sa disemineze o multime de informatii. Ei vor trebui sa-si Tmbunatateasca 
continuu capacitatea propriei organizatii, caci capacitatea si puterea unui 
parteneriat sunt determinate de capacitatea si puterea celor mai slabi 
membri. 

Costurile. Foarte putine organizatii fac un calcul al costurilor legate 
de implicarea lor Tntr-un parteneriat. Ca si beneficiile, costurile nu sunt 
reprezentate doar de banii consumati, ci si de timpul consumat de executivul 
organizatiei pentru crearea si mentinerea parteneriatului, Tn dauna altor 
activitati, riscurile asumate, cum ar fi atingeri aduse reputatiei si imaginii sau 
distorsionarea misiunii. 

Compararea valorii beneficiilor si costurilor este complicata de 
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dificultatea de a cuantifica si masura aceste valori. De asemenea, atat 
beneficiile, cat si costurile pot fi evaluate diferit de parteneri, fiecare dintre ei 
fiind in general convinsi ca riscurile pentru propria organizatie sunt mai mari 
decat pentru celelalte organizatii. 
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CAPITOLULV. 

STRATEGIA DE COLECTARE 
DE FONDURI 

• Despre necesitatea strategiei de colectare de fonduri 

• Etapele-cheie in elaborarea strategiei 

a) Despre necesitatea strategiei de colectare de fonduri 

O colectare de fonduri eficace depinde de o planificare eficace si de 
o punere in aplicare riguroasa - de fapt, mai mult de planificare decat de 
punerea in aplicare. Cu cat este mai buna planificarea, cu atat mai bune 
rezultate va avea colectarea de fonduri. 

Procesul de planificare a activitatii de colectare de fonduri asigura 
ca organizatia dumneavoastra are o finantare substantial^ astfel meat sa 
indeplineasca programul si scopurile urmarite. Cel putin o data pe an ar 
trebui dezvoltat si pus pe hartie un plan de colectare de fonduri. Din cauza 
ca finantarea reala poate diferi in mare masura fata de cea planificata, in 
special in cazul donatiilor, este important sa se analizeze si sa se revizuiasca 
planul de colectare de fonduri. Planul ar trebui sa fie dezvoltat de Consiliul 
de Conducere sub indrumarea Directorului Executiv, cu participarea 
personalului Tnsarcinat cu programul colectarea de fonduri, precum si 
a celui administrativ. 

De ce este nevoie de un plan? 

sursele de finantare se schimba in mod constant ; 
competitia pentru fonduri creste ; 
o strategie de marketing va asigura ca in orice moment 
lucrati in parale la mai multe resurse 
individuale sau institutional, corporative sau 
filantropice. 

Este adevarat vechiul proverb conform caruia„daca nu stii in ce directie te 
indrepti, nu vei ajunge niciodata acolo", cu atat mai mult in cazul activitatilor 
de colectare de fonduri. Planificarea va ofera sansa de a face un pas inapoi 



91 




DIVERSIFICAREA RESURSELOR FINANCIARE ALE ORGANIZATIILOR NEGUVERNAMENTALE 



pentru a putea avea perspectiva asupra a ceea ce vreti sa faceti Tnainte de 
a fi realmente prins in implementare cand nu aveti timpul necesar pentru a 
reflecta. Procesul planificarii arata uneori o slaba angajare si va demonstreaza 
ca organizatia nu este Inca gata sa se lanseze in activitati de colectare de 
fonduri sau trebuie sa vizeze un proiect mai putin ambitios decat cel initial 

propus. 

b) Etapele-cheie in elaborarea strategiei 

• Clarificarea scopurilor/necesitatilor organizational 

• Analiza 

• Generarea ideilor 

• Selectarea unui portofoliu 

• Planificarea si resursele 

• Monitorizarea 

1 . Clarificarea scopurilor organizational 

Nu uitati ca nu doriti sa strangeti bani. Doriti sa va realizati scopurile 
care va vor apropia cu un pas de a va realiza misiunea si viziunea. Pentru a 
face asta, trebuie sa fiti siguri ce anume vreti sa se realizeze si de ce aveti 
nevoie pentru a se realiza. 

• Misiunea organizational^ 

• Scopuri pentru perioada de timp stabilita 

• Cerinte de finantare 

- cat 

- pentru ce 

- costuri de baza 

2. Analiza organizatiei 

Principalele grupuri cointeresate 

Principalele grupuri cointeresate - sunt acelea persoane sau 
grupuri, care joaca un rol important in realizarea scopurilor dumneavoastra. 
Organizatiile care nu satisfac cerintele grupurilor cointeresate repede Tsi 
Tnceteaza activitatea. 

• Care sunt grupurile cointeresate? 

• In ce mod ei va influenteaza? 

• Ce primiti de la ei? 

• De ce ei va sustin viziunea? 

• Care sunt conditiile cerute de ei? 

• Cum ei primesc satisfactie? 

92 




STRATEGIA DE COLECTARE DE FONDURI 



Misiunea organizatiei 

Misiunea organizatiei reflecta aspecte ce tin de grupul tinta cui Ti 
serviti, ce fel de necesitati satisfaceti si ce fel de ajutor oferiti in activitatea 
zilnica. Ea reflecta viziunea organizatiei. Ea are o insemnatate destul de larga 
pentru a asigura flexibilitatea si totodata de a te concentra asupra la ceva 
foarte concret. Ea este scurta, clara, pentru a o memoriza usor.Tineti minte, 
va este necesar sa raspundeti: 

• Cui serviti 

• Ce fel de ajutor oferiti in activitatea zilnica 

• Ce fel de necesitati satisfaceti 

Unicitatea organizatiei 

Donatorii ne ofera resurse, ca noi pe urma sa oferim servicii. Ei 
puteau sa ofere aceste resurse altei organizatii sa le consume pentru 
propriile necesitati. Intre ONG-uri exista o concurenta in lupta pentru 
obtinerea resurselor si aceasta concurenta este destul de mare. De aceea 
trebuie sa va adresati donatorilor cu ceva foarte deosebit. Ce aspect de 
novatie o sa aiba donatia oferita. De ce donatorul trebuie sa va ofere anume 
voua resursele sale? 

Principalele valori si cultura organizatiei 

Principalele valori - sunt credintele, normele si ideile in baza 
carora organizatia Tsi realizeaza misiunea. Ele sunt reflectate in activitatea 
organizatiei si arata atitudinea fata de angajati, voluntari, donatori, 
participant, etc. 

Cultura stabileste legatura intre oameni stabilindu-le un anumit 
tip de comportament. Cultura organizatiei unifica valorile si grupurile 
cointeresate. Cultura in colectarea resurselor unifica pe toti cei, care au un 
rol deosebit in acest proces. Organizatiile, care nu au o cultura in colectarea 
resurselor, nu pot sa se dezvolte. O cultura buna in colectarea resurselor - 
inseamna a sti si a depasi asteptarile donatorilor. 

• Care sunt valorile in procesul de colectare de resurse in organizatia 
dumneavoastra? 

• Care sunt modalitatile de a le schimba? 

Evaluarea situatiei la moment a procesului de colectare de 
resurse 

Evaluarea situatiei - este o analiza cinstita si minutioasa a iucruiui 
efectuat. 

• Cum vedeti situatia? 
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• Care sunt principalele direcdi? 

• Ce faced cel mai bine? Ce faced mai rau? 

• Ce este bine? Ce este rau? Fid cinsdd. 

• Polidca, economia, cultura, tehnologiile? 

• Faced fata concurentei? 



Principale puncte tari ale 


Principale puncte slabe ale 


organizatiei in procesul de 


organizatiei in procesul de colectare de 


colectare de resurse 


resurse 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


+ 


Principalele oportunitati in 


Principalele obstacole in procesul 


procesul de colectare de resurse 
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3. Generarea ideilor 

Pe langa brainstorming si generarea ideilor creative, mentionate mai 
sus, care vin din cadrul organizatiei, consiliului, personalului, voluntarilor, 
donatorilor etc., organizatia dumneavoastra ar trebui sa„sondeze"m exterior. 
Alte surse de inspiratie si idei pot consta din: 

• Organizatii partenere 

• Alte ONG-uri 

• Sectorul comercial 

• Buletine informative prin posta electronica /site-uri web 
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4. Alegerea portofoliului 

Cineva a spus:„Viata consta din prioritati". Poate ca il urati ca a spus-o, 
pe drept cuvant, insa este greu de a-l contrazice. De indata ce ati generat 
toate ideile posibile, ganditi-va atent la ele si fiti foarte selectivi.Trebuie sa va 
implicati in: 

• Evaluarea optiunilor 

• Potrivirea strategiei si a scopurilor 

5. Planificarea si asigurarea resurselor 

Acesta este pasul sintetic, care totalizeaza toti pasii si informatiile 
impreuna, dedicati-va timp, ganditi-va si elaborati: 

• Planuri de activitate 

• Grafice 

• Bugete si fluxuri banesti 

• Personal si voluntari 

• Aptitudini 

• Analiza riscurilor 

6. Monitorizare 

Monitorizarea mseamna ca, in loc sa planificati, spunand,„lata ce dorim 
sa facem", va dati seama ca o data ce spuneti, ar trebui constant sa puneti 
la dubiu daca mai vreti sa faced ceea ce ati spus ca veti face si, chiar mai 
important, daca faced ceea ce ati spus ca veti face, fiind gata in mod cugetat, 
dar daca este necesar, in mod radical, sa ajustati atat sarcinile cat si actiunile 
dumneavoastra. Nici mai mult, nici mai putin. Va puteti imagina procesul 
continuu. fara de sfarsit, in modul urmator: 

Necesitatea, 
argumentele, costul 



Surse de finanfare 



Metode, oameni, 
structuri, |i nte, planuri 
§i bugete 



Tnregistrari, 

evaluare, 

invafare 
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CAPITOLULVI. 

LEGISLATE, TRANSPARENTA SI PRINCIPII 
ETICE IN PROCESUL DE COLECTARE 

• Legislatia Republicii Moldova ce reglementeaza 
activitatea de sponsorizare si filantropie 

• Principiile etice generate de atragere a fondurilor 

a) Legislatia Republicii Moldova ce reglementeaza activitatea de 
sponsorizare §i filantropie 

Legislatia RM in domeniul reglementarii sectorului asociativ se afla in 
faza de constituire. 

Incepand cu 1 995, Parlamentul RM a adoptat un sir de legi care 
reglementeaza activitatea ONG-urilor. 

Codul civil. Nr. 1 107-XV din 06.06.2002, sectiunea a 5-a„Organizatiile 
necomerciale", articolul 180 - 188, prevede ca organizatia necomerciala este 
persoana juridica al carei scop este altul decat obtinerea de venit. Acestea 
sunt in drept sa desfasoare orice gen de activitate neinterzis de lege, care 
tine de realizarea scopurilor prevazute de statut, inclusiv si activitati de 
antreprenoriat. Activitatea care, conform legii, este supusa licentierii va fi 
practicata de organizatiile necomerciale doar dupa obtinerea licentei. 

Legea cu privire la asociatiile obstesti nr. 837 din 17.05.96 
republicata in MO nr. 153-1 56 din 02.10.07- reglementeaza relatiile sociale 
legate de realizarea dreptului la asociere al persoanelor si stabileste principiile 
de constituire, mregistrare, desfasurare si mcetare a activitatii asociatiilor 
obstesti. 

Legea cu privire la fundatii nr. 581 din 30.07.99 MO nr. 118 din 
28.1 0.99 reglementeaza modul de constituire a fundatiilor, de desfasurare si 
mcetare a activitatii acestora. 

Legea cu privire la filantropie si sponsorizare nr. 1420-XV din 
31.10.02 MO nr. 185 din 31.12.02 stabileste bazele reglementarii juridice 
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a activitatilor filantropice si de sponsorizare, inclusiv a crearii si functionarii 
organizatiilor filantropice, garantiile statului privind activitatile filantropice 
si de sponsorizare si determina formele de sustinere a acestora de catre 
autoritatile publice centrale si locale. 

Art. 19 al Legii ofera posibilitate autoritatilor publice locale sa sustina 
participantii la activitatea filantropica prin: 

a) asigurarea tehnico-materiala si subventionarea organizatiilor 
filantropice (inclusiv scutirea lortotala sau partiala de plata serviciilor prestate 
de organizatiile de stat si de plata pentru utilizarea bunurilor proprietate de 
stat si a bunurilor proprietate publica ale unitatilor administrativ-teritoriale), 
conform hotararii autoritatii administratiei publice centrale sau locale; 

b) finantarea pe baza de concurs a programelor filantropice, elaborate 
de organizatii filantropice; 

c) plasarea, in baza de concurs, a comenzilor sociale de stat si a celor 

locale; 

d) transmiterea in proprietate organizatiilor filantropice, cu titlu 
gratuit sau pe baza preferential^, a bunurilor proprietate de stat sau a 
bunurilor proprietate publica ale unitatilor administrativ-teritoriale in 
procesul de deetatizare, in conditiile legii. 

Legea cu privire la ajutoarele umanitare acordate Republicii 
Moldova, Nr. 1491 -XV din 28.11.2002 prevede ca ajutoare nominative 
gratuite sub forma de bunuri, de asistenta financiara nerambursabila, 
donatii benevole, sub forma de executare de lucrari, prestare de servicii din 
partea donatorilor straini, acordate, din motive umanitare, beneficiarilor de 
ajutoare umanitare din Republica Moldova in caz de neprotejare sociala, 
lipsa de mijloace materiale, stare financiara dificila, aparitie a unor situatii 
exceptional, in special ca urmare a conflictelor armate, calamitatilor naturale, 
avariilor, epidemiilor si epizootiilor, catastrofelor ecologice, tehnogene si a 
altor catastrofe, care pun in pericol viata si sanatatea populatiei, sau in caz de 
boala grava a unor persoane fizice concrete. 

Codul Fiscal si iegile de punere in aplicare a titlurilor acestuia. 
Codul fiscal reglementeaza relatiile ce tin de executarea obligatiilor fiscale 
in ce priveste impozitele si taxele generale de stat, stabilind, de asemenea, 
principiile generale de determinare si percepere a impozitelor si taxelor 
locale. ONG beneficiaza de scutirea impozitului pe venit in conformitate cu 
prevederile art.52. 

Codul Muncii al Republicii Moldova din 29.07.2003 reglementeaza 
modalitatea de calcul a sumelor spre plata angajatilor entitatilor, ce isi 
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desfasoara activitatea pe teritoriul Republicii Moldova, modul de acordare si 
calculare a concediilor anuale, etc.. 

Legea contabilitatii a Republicii Moldova nr.1 1 3-XVI din 27.04.2007 

stabileste cadrul juridic, mecanismul de reglementare a contabilitatii si 
raportarii financiare in Republica Moldova, aplicandu-se inclusiv asupra 
organizatiilor necomerciale. 

Cadrul legal permite oferirea de donatii din partea persoanelor juridice 
organizatiilor beneficiare, fapt pentru care au dreptul la o reducere a 
impozitelor din orice donatie facuta in scopuri caritabile. Lipsa exemplelor 
de lichidare a ONG-urilor de catre stat pe motive politice sau arbitrare 
marturiseste despre faptul ca legislatia in vigoare protejeaza activitatea 
ONG-urilor. 

b) Principiile etice generale de atragere a fondurilor 

Organizatiile societatii civile depind fundamental de mcrederea 
publica, de mcrederea pe care cetatenii o au in valorile lor fundamentale si 
in legitimitatea lor. Aceasta mcredere si legitimitate Ti determina pe cetateni 
sa relationeze cu organizatiile societatii civile, sa contribuie voluntar cu timp 
si alte resurse si sa sprijine taxele speciale si alte privilegii pe care aceste 
organizatii adesea le primesc. 

De multe ori mcrederea publica si legitimitatea de care au nevoie 
organizatiile societatii civile sunt privite ca lucruri de la sine mtelese. 
Organizatiile societatii civile presupun adesea ca merita mcrederea numai 
pentru simplul fapt ca Tndeplinesc functii de utilitate publica. Intr-adevar, o 
teorie explica existenta acestor organizatii ca un rezultat al caracterului lor 
nonprofit, al Tncrederii pe care, probabil, o merita pentru ca nu lucreaza pentru 
un profit material si prin urmare nu sunt motivate de aceleasi impulsuri pe 
care le are sectorul privat. 

Cu toateacestea, organizatiile societarii civile invata din ce in ce mai mult 
ca mcrederea publica nu poate fi asumata pur si simplu: ea trebuie castigata 
si re-castigata constant. 

In continuare venim cu cateva recomandari referitor la intreaga activitate 
a organizatiei comunitare, inclusiv si a procesului de colectare de fonduri, 
care ar contribui la sporirea credibilitatii organizatiei. 

Atraqerea resurselor financiare 

Pentru acoperirea cheltuielilor de program si a celor operational 
organizatia trebuie sa atraga fonduri, prin cereri adresate finantatorilor 
privati, companiilor si agentiilor guvernamentale, donatori persoane fizice. 
Atragerea de fonduri nu implica simpla mutare a fondurilor dintr-un cont 
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Tn altul, ci valorizare si obligatii fata de donator. Ca beneficiara a acestor 
fonduri este important ca organizatia sa fie transparent^ si responsabila 
fata de donator sa foloseasca fondurile cu responsabilitate si pentru scopul 
agreat de donator, dandu-i acestuia posibilitatea sa vada in permanenta ce se 
realizeaza cu banii sai. Este important ca si eforturile legate de atragerea de 
fonduri sa aiba legatura cu misiunea organizatiei. 

Principiile etice qenerale de atraqere a fondurilor 

1. Controlul acti vitatii de colectare de fonduri. Organizatiile vor 
controla in totalitate colectarile de fonduri care se vor face in numele lor. 
Toate contractele sau acordurile de colectare de fonduri vor fi facute Tn scris. 

2. Conduita. Organizatiile vor trebui sa elaboreze Tn scris un cod de 
conduita pentru persoanele implicate Tn strangerea de fonduri. 

3. Consiliul. Consiliul trebuie sa participe activ la procesul de atragere a 
fondurilor, prin solicitari si prin contribute personale. 

4. Respectarea misiunii. Organizatia trebuie sa accepte numai fondurile 
care sunt compatibile cu misiunea sa, care nu Tncalca valorile si principiile de 
baza ale organizatiei si care nu-i restrang capacitatea de a raspunde unor 
probleme Tn mod liber si obiectiv. 

5. Onestitate. Organizatia trebuie sa fie deschisa si sincera Tn toate 
actiunile sale legate de atragerea de fonduri si utilizarea acestora. 

6. Misiunea ca prioritate. Programele trebuie sa fie destinate atingerii 
misiunii si nu pentru a raspunde cerintelor unui finantator. 

7. Actiuni lipsite de etica. Organizatia nu trebuie sa tolereze activitati 
neetice, cum ar fi atragerea de fonduri duble pentru un proiect, utilizarea 
fondurilor restrictionate catre alte scopuri sau exagerarea rezultatelor obtinute. 

Solicitari 

1. Materialele de prezentare folosite in atragerea de fonduri. 

Organizatia trebuie sa fie atenta ca toate materialele promotionale folosite 
Tn procesul atragerii de fonduri sa prezinte cu onestitate si claritate misiunea 
si programele organizatiei. Orice cerere de fonduri trebuie sa arate explicit 
scopul Tn care se vor folosi fondurile stranse. Scopul trebuie sa fie realist si sa 
nu implice promisiuni pe care organizatia nu le poate onora. Organizatia nu 
trebuie sa exagereze sau sa omita Tn nici un fel Tn materialele sale si nici sa 
utilizeze declaratii sau imagini care pot crea o imagine falsa. 

2. Deduceri fiscale. Organizatia neguvernamentala trebuie sa se asigure 
ca donatorii sunt informati corect Tn privinta deducerilor fiscale de care pot 
beneficia ca urmare a donatiei facute. 

3. Principiile de colectare a fondurilor. Colectarea fondurilor trebuie 
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sa fie facuta pentru atingerea misiunii organizatiei comunitare, fara 
constrangere, sau in scopuri false, cu conduita adecvata, fara recompensari 
nejustificate sau in beneficiu personal. 

4.Surplusuldefonduri. Atunci candse solicita fonduri pentru un anumit 
scop iar fondurile atrase depasesc scopul propus initial trebuie prezentat in 
momentul solicitarii si un plan de utilizare a surplusului de fonduri. 

5. Recompensele acordate ceior ce atrag fonduri. Organizatia nu 
trebuie sa acorde recompense procentuale din suma stransa persoanei care 
se ocupa de aceasta activitate nici sa ofere recompense pentru atragerea 
unei donatii. 

Mecanismul de recompense procentuale poate fi in detrimentul 
interesului organizatiei si al donatorului si poate genera comportamente 
neetice si neprofesionale din partea ceior ce se ocupa de atragerea de fonduri. 
Aceasta metoda poate afecta caracterul voluntar al organizatiei si poate 
conduce la recompensarea nemeritata a unei persoane in cazul unei donatii 
mari in obtinerea careia s-au implicat mai multe persoane. Organizatia poate 
oferi recompense care sa aiba la baza performanta, timpul si efortul alocat 
activitatii si abilitatile demonstrate de respectiva persoana. 

6. Vanzari promotionale. Vanzarile promotionale ale unor produse 
sau servicii ale unor companii ce contribuie la atragerea de fonduri pentru o 
organizatie trebuie sa aiba mentionate explicit durata campaniei precum si 
procentul ce va fi alocat pentru administrarea organizatiei. 

7. Procentul cheltuielilor pentru atragerea de fonduri fata de 
cheltuielile generale ale organizatiei. Cheltuielile legate de strangerea de 
fonduri trebuie sa fie rezonabile in raport cu veniturile obtinute. Pe parcursul 
mai multor ani ar fi recomandabil ca fondurile cheltuite pentru aceasta 
activitate sa nu reprezinte mai mult de o treime fata de fondurile atrase. 
Organizatia care nu respecta acest principiu ar trebui sa explice cauzele care 
au generat situatia respectiva. 

8. Informatii cu privire la persoanele ce solicita fonduri in numele 
organizatiei comunitare. Organizatia trebuie sa respecte dreptul 
donatorului de a fi informat asupra persoanelor care solicita fonduri in numele 
organizatiei, indiferent daca acestea sunt angajatii sau voluntarii organizatiei. 

Utilizarea fondurilor 

1 . Utilizarea donatiilor. Organizatiile trebuie sa garanteze ca fondurile 
vor fi utilizate in scopurile pentru care ele au fost solicitate sau in scopul cerut 
de donator. 

2. Angajamentul legat de dauzele contractuale ale unei finantarii. 

Atunci cando organizatie acceptaofinantareeaintraintr-orelatiecontractuala 
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cu donatorul prin care organizatia se angajeaza sa desfasoare activitatile asa 
cum s-a specificat in contract si are in consecinta responsabilitatea etica si 
morala de a-si onora obligatiile asumate. 

3. Consimtamantul donatorului pentru operarea modificarilor. 
Organizatia poate sa opereze modificari in conditiile prevazute de un 
contract de finantare sau donatie numai dupa ce obtine acordul explicit al 
finantatorului sau donatorului. 

4. Utilizarea eficace si eficienta. Organizatia trebuie sa asigure 

utilizarea eficace si eficienta a finantarilor si contributiilor financiare. 

Relatiile cu donatorii 

1. Relatia cu donatorul. Consiliul, directorul executiv, personalul si 
voluntarii organizatiei nu trebuie sa abuzeze de relatiile cu donatorii existenti 
sau potential pentru obtinerea unor beneficii personale sau in beneficiul 
rudelor, prietenilor, partenerilor, colegilor etc. 

2. Confidentialitatea informatiilor referitoare la donator. 
Confidentialitatea informatiilor referitoare la donator si donatie trebuie sa fie 
respectata de catre organizatia neguvernamentala. Daca doreste, donatorul 
are dreptul sa ramana anonim si sa ceara ca datele lui sa nu fie mentionate in 
liste ce vor fi transmise altora, cu exceptia cazurilor cand donatorul si-a dat 
consimtamantul ca aceste informatii sa fie facute publice. 

3. Politica de confidentialitate. Organizatia trebuie sa elaboreze o 
politica de confidentialitate prin care sa protejeze informatiile cu caracter 
personal ale donatorilor. 

Managementul procesului de colectare a fondurilor 

In principiu, sistemul de management se sprijina pe o baza de date 
(mai exact o banca de date care contine mai multe baze de date) si pe un 
sistem de monitorizare. 

1. Banca de date 

Pentru organizarea informatiilor de interes pentru organizatie, este 
recomandata utilizarea calculatorului. 

Informatiile colectate trebuie sa refere atat la donatorii care finanteaza 
activitatea organizatiei, cat si la posibilii donatori identificati. 

Informatiile trebuie sacuprinda cel putin numelecompletsau denumirea 
exacta a fiecarui donator, modalitati de contactare, sume deja acordate 
sau estimate. Se recomanda si includerea unor detalii foarte utile pentru 
viitoarele activitati de colectare a fondurilor (persoana care a recomandat 
donatorul, motivatii anterioare, colaborarea anterioara cu donatorul etc.). In 
plus, informatiile trebuie actualizate si completate ori de cate ori este necesar. 
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2. Sistemul de monitorizare 

Sistemul de monitorizare este esential pentru cunoasterea modului in 
care se deruleaza programul de colectare de fonduri. 

Pentru organizarea unei activitati eficiente, se recomanda ca rapoartele 
sa aiba un caracter periodic (eventual Tntr-un format tipizat sau Tntr-o forma 
narativa), iar oamenii sa stie cand apar si ce scop au acestea. 

Foarte utile sunt informatiile pe care fiecare membru al echipei le 
furnizeaza in legatura cu propria activitate. 

BineTnteles, trebuie mentinuta o comunicare permanenta cu celelalte 
departamente din cadrul organizatiei, pentru a putea stabili cu exactitate 
care sunt necesitatile lor si ce sprijin pot primi. 



3. Tehnici de colectare de fonduri 

Cele mai utilizate tehnici de colectare a fondurilor sunt urmatoarele: 

A. Solicitarea personala; 

B. Solicitarea telefonica; 

C. Solicitarea prin posta; 

D. Solicitarea prin mass-media. 

A. Solicitarea personala 

Intalnirile personale constituie cea mai convingatoare tehnica de 
colectare de fonduri, eficienta si - de cele mai multe ori - nu necesita investitii 
speciale. Deoarece este o tehnica dificila, este utilizata in general pentru 
abordarea donatorilor mari. 

O mtalnire pentru o solicitare personala trebuie pregatita foarte bine. In 
acest scop trebuie parcurse cateva etape: 

1 . Identificarea potentialilor donatori 

Pe unii donatori ii cunoasteti deja, informatii despre altii pot fi colectate prin 
recomandarea altora. Primeleiinformatii se refera la: nume sau denumire, 
adreaa, telefon.iColectati siisistematizatiiinformatii din mai multe domenii 
(familie, pasiuni, colaborarea anterioara cuaorganizatiaadumneavoastra 
etc.) sau alteiinformatii care pot ajuta la clarificarearmotivatiilor anumitor 
donatori sau la stabilirea strategiei de abordare. 

2. Stabilirea persoanei care va realiza contactul cu donatorullpotential 
Deoarece aceasta tehnica seabazeaza in modlesential pe contact direct, 
este cutatat mai dificila crearea unei impresii foarte bune deecatre 
reprezentantuliorganizatieiadumneavoastra. Acesta trebuie, biniTnteles, 
saacunoasca toateeinformatiile disponibile privind donatorullpotential; 
tehnica are rezultate maxime daca persoana desemnata a mai avut 
contacteereusite cu donatorullpotential. 
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3. Dezvoltarea motivelor Este esentiala identificarea unor motive 
„valoroase" care trebuie integrate in strategia pentru convingerea 
donatoruluilpotential. 

4. Programarea si intretinerea contactului 

Solicitantul va realiza un contact telefonic prealabil si va prospecta 
disponibilitatea deemtalnire a donatoruluilpotential. 

5. Prezentareaiorganizatiei si a activitatilor 

Este bine caaTntalnirea aa fieaprecedata de o scrisoare sau un material de 
prezentare - foarte precisa si bine argumentata - aiorganizatiei si a activitatilor 
pe careidoriti aa le dessasurati. 

6.lntalnirea 

Solicitantul trebuie sa fie punctual si foarte binetpregatit. De 
asemenea, o comportare sigura si careedovedeste o bunaecunoastere a 
scopurilor si a modurilor deeactiune ale activitatii este un punct castigat. 
Indiferent de pozitia donatorului, solicitantul nu are motive sa seasimta 
„strivit"de acesta. 

Daca,itotusi, strategia solicitantului nu are succes iaraTntalnirea este 
pe cale saeesueze, solicitantul nu trebuie sa devina agresiv.aSolutia cea 
mai buna este oeTncercare de reprogramare.aDupaemtalnire,ianalizati 
rezultateleeobtinutessiiextragetiacateva concluzii pe care leiintegrati 
inaexperienta viitoare. 

7. Multumiri 

Donatorii mari sunt foarte importanti, prin prisma raportului Tntre efort 
si efecte. Lor trebuie sa li se multumeasca imediat, de catre un reprezentant 
din conducerea organizatiei dumneavoastra, de preferat chiar de catre 
conducatorul acesteia. 

Scrisoarea de multumire poate fi remnoita prin explicarea succeselor 
organizatiei dumneavoastra care s-au datorat si fondurilor primite de la 
donator. 

Binemteles, nu uitati sa explicati cum au fost folosite fondurile. 

Intalnirile personale cu donatorii mijlocii sau mici respecta aceeasi 
cronologie generala. 

In astfel de cazuri, insa, solicitantul nu trebuie reprezentat de catre persoane 
importante din conducerea organizatiei, este suficient un grup de oameni 
bine pregatiti si care au darul convingerii. 

B. Solicitarea telefonica 

Aceasta tehnica este utilizata, de obicei, in relatiile cu donatorii mijlocii 
si mici. Tehnica poate fi utilizata in mai multe forme: 
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1. Telefoane directe: daca aveti la dispozitie o banca de date pentru 
donatori (majoritatea lor nefiind la prima contactare). 

Poate fi folosita si ca un mod de„testare a pietei" in cazul in care se folosesc 
liste de donatori potentials 

2. Telefoane dupa scrisoare: dupa trimiterea unei scrisori de solicitare 
unui donator de la care nu ati primit raspuns, puteti da telefoane pentru a 
va asigura ca acesta a primit informatiile dumneavoastra. Este un mod subtil 
de a afla daca doreste sa va ajute sau nu, si care sunt motivele sale. 

3. Telefoane de reamintire: dupa primirea unui raspuns favorabil din 
partea unui donator care a promis ca va sprijini organizatia dumneavoastra. 

4. Telefoane pentru re-solicitari: Tn cazul donatorilor vechi sau a celor 
deosebit de amabili. 

Persoanele care vor da telefoane trebuie sa aiba o voce placuta, sa fie 
calmi si politicosi. Intre anumite limite, poate fi foarte util un set de formulari 
pentru diferite situatii care pot aparea in conversatii. 

C. Solicitarea prin posta 

Aceasta tehnica poate fi folosita mai ales in cazul re-solicitarilor si poate 
fi utilizata de cateva ori pe an in cazul donatorilor mici si mijlocii. 

Tehnica poate fi un mod de prospectare in vederea intocmirii sau 
completarii listei de donatori. 

Solicitarea prin posta necesita un mare volum de munca, necesita 
un timp mai indelungat pana la atingerea unor rezultate importante si 
presupune costuri mai ridicate. 

Daca aveti in vedere si utilizarea acestei tehnici, aveti in vederi si 
urmatoarele aspecte: 

a. Abilitatile necesare pentru realizarea unor scrisori 
reusite (poate fi necesara colaborarea cu persoane calificate (de 
exemplu, un agent publicitar); 

b. Existenta unui numar suficient de donatori, care pot 
transforma efortul dumneavoastra intr-un succes pe termen lung. 

Solicitarea prin posta poate fi utilizata in mai multe feluri in activitatea 
organizatiei: 

Programul de re-solicitare 

In general, acest program utilizeaza cel mai mult tehnica 
solicitarilor prin posta, in special in relatiile cu donatorii mici si mijlocii. 
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In acest caz este esentiala mentinerea la zi a bancii de date care cuprinde 
informatiile privind donatorii. Trebuie sa cunoasteti numele sau denumirea 
exacta, adresa, telefonul, data ultimei contactari, rezultatul ei, suma obtinuta, 
modul In care ati multumit. 

Re-solicitarea presupune respectarea urmatoarelor etape: 

1 . Actualizarea bazei de date cu donatori; 

2. Multumirea: prompta, printr-o scrisoare sau un telefon; 

3. Informarea donatorilor cu privire la activitatile si reusitele 
organizatiei, pentru a-i mentine printre apropiatii dumneavoastra; 

4. Re-solicitarea: poate fi realizata de cateva ori pe an, In functie de 
modul In care donatorul a reactionat. 

C.2 Programul de prospectare 

Este necesara o lista a noilor donatori potentials a caror disponibilitate 
urmeaza sa fie testata. 

Recomandari: 

- Scrisoarea trebuie sa aiba un stil cat mai personal: intrebati 
oamenii cu care lucrati daca cunosc pe cineva de pe lista si care sunt 
problemele acestuia; 

- Focalizati motivatia: sunt persoane care doneaza numai pentru 
ca sunt solicitate, de cele mai multe ori Insa exista motive precum 
altruismul, obligatia sociala, nevoia de respect de sine etc. In masura 
posibilitatilor, tineti cont de aceste motivatii cand redactati mesajul 
dumneavoastra; 

- Descried activitatile dumneavoastra, Incercand sa aratati In ce mod, 
sprijinindu-va, se ajuta pe ei Tnsisi; 

- Fiti foarte expliciti, explicand exact ceea ce doriti si modul in care veti 
utiliza fondurile primite; 

- Argumentati importanta si urgenta situatiei pe care doriti sa o 
corectati, pentru a stimula o reactie rapida; 

- Fiti concis: de regula, oamenii se plictisesc repede; 

- Folositi acest prilej pentru a testa si a imbunatati imaginea 
organizatiei; 

- Insotiti mesajul de un plic timbrat si cu adresa, prin care donatorul 
va poate raspunde la cateva intrebari (de exemplu, ce alte informatii 
ar dori sa mai cunoasca, in ce masura este interesat de evenimente 
organizate de dumneavoastra etc.). 

Folositi hartie si plicuri de calitate buna, daca se poate chiar tiparite, 
pentru a sugera respectul de care se bucura posibilii donatori. 
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C. 3 Programul de monitorizare a rezultatelor 

Rezultatele trebuie monitorizate permanent, pentru a avea o imagine 
cat mai corecta a efectului activitatii dumneavoastra. 

Utilizati informatii precum: 

1. Lista destinatarilor; 

2. Data trimiterii scrisorilor; 

3. Codul scrisorii (daca utilizati diferite tipuri de scrisori); 

4. Numarul de raspunsuri (telefonice, prin posta); 

5. Numarul de contributii (dupa destinatar, pe zi, saptamanal); 

6. Totalul contributiilor; 

7. Procentul de contribute; 

8. Raspunsuri negative; 

9. Raspunsurile la intrebari; 

10. Observatii asupra celor care au raspuns; 

1 1 . Alte informatii necesare sau utile. 

Pe aceasta baza, elaborati recomandari pentru activitatile ulterioare. 

D. Solicitarea prin mass-media 

Este o modalitate mai simpla, care nu implica un efort prea mare, dar 
care are rezultate greu de estimat; este utilizata, uneori, ca o metoda auxiliara. 

In cazul utilizarii acestei tehnici se recomanda consultarea unor persoane 
de specialitate (de exemplu, un agent publicitar). Mesajul transmis prin mass- 
media trebuie sa fie foarte concis si sa indice, cu exactitate, cine cere, pentru 
ce cere si modul prin care cei care doresc pot ajuta organizatia solicitanta. 

Este recomandata indicarea unor modalitati de contactare directa a 
organizatiei dumneavoastra. In acest fel, aveti posibilitatea de a identifica 
motivele pentru care donatorii au luat decizia de a raspunde pozitiv mesajului 
dumneavoastra; aceste informatii sunt utile in dezvoltarea unor motive noi in 
strangerea de fonduri. 

Exista unele cunostinte cu privire la colectare de fonduri pe care multi 
colectori de fonduri de succes le-au dobandit in timp. Aceste cunostinte de 
multe ori distrug miturile intelepciunii conventionale. Ele nu ofera scurtaturi. 
Ele nu promit rezultate imediate. 

Cu toate acestea, ele nu sunt greu de inteles, si aproape oricine poate 
profita de pe urma lor. Acestea sunt adevarurile fundamentale, care definesc 
o activitate de succes de colectare de fonduri. Acestea sunt fundamentale nu 
pentru ca functioneaza, ci pentru ca absenta lor inseamna esec. 

Un efort de dezvoltare care ignora elementele fundamentale condamna 
organizatia la ratarea obiectivelor, venituri in scadere, si o spirala a diminuarii 
posibilitatilor de dezvoltare. 
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Adevarul Fundamental 1: Organizatiile nu au dreptul sa fie sustinute, 
ele trebuie sa-l castige. 

Indiferent cat de bine o organizatie Tsi desfasoara activitatea, trebuie 
sa dovedeasca celor care o sustin ca valoarea acestor activitati pentru 
comunitate este mare si sa demonstreze eficienta cu care organizatia le 
ofera. Cheia principals a succesului in colectarea de fonduri este de a avea 
o organizatie de prima clasa in toate sensurile. Nu exista drepturi in lumea 
organizatiilor nonprofit. 

Adevarul Fundamental 2: Succesul activitatii de colectare de fonduri 
nu este magie, ci este pur si simplu un mecanism pentru care muncesc din 
greu oameni bine pregatiti. Nu exista baghete magice, vraji sau descantece. 
Colectarea de fonduri are un design si un concept simplu, dar este o munca 
foarte grea! 

Este o munca vasta de planificare, executare, si evaluare. Inseamna 
atentie la detalii. Inseamna cunoasterea organizatiei si ceea de ce are ea 
nevoie. Inseamna identificarea celor care au bani si cit de mult pot ei sa ofere. 

Adevarul Fundamental 3: Colectarea de fonduri nu este colectare de 
bani, ci de prieteni. 

Oamenii carora nu le placi, nu te vor ajuta. Cei care stiu putine despre 
organizatia ta vor foarte putin. Numai acei oameni care te cunosc cel mai 
bine si iti cunosc activitatea te vor sprijini. Atrageti prieteni si veti atrage bani. 

Adevarul Fundamental 4: Nu veti colecta fonduri cersind, ci veti 
colecta fonduri prin atragerea oamenilor catre organizatia dumneavoastra. 
Nu conteaza cat de buna este organizatia dumneavoastra, cat de valoroase 
sunt serviciile sale, cat de eficient le ofera, oamenii nu vor da bani, cu 
exceptia cazului in care sunt convinsi sa faca acest lucru. Colectarea de 
fonduri functioneaza aproape la fel ca si domeniul vanzari sau marketing in 
lumea comerciala. Deci, fiti gata, dornici si veti reusi sa „vindeti" organizatia 
dumneavoastra si programele pentru care colectati fonduri. 

Adevarul Fundamental 5: Oamenii nu scot direct carnetele de cecuri 
si va acorda fonduri, lor trebuie sa le ceri. Nu conteaza cat de bine va veti 
vinde imaginea organizatiei dumneavoastra, indiferent de cate resurse 
au, indiferent de modul in care acestia sunt capabili de a acorda fonduri, ei 
trebuie sa fie rugati sa dea.Tottimpul se ajunge la un moment in care sunteti 
nevoiti sa cereti. Si apropo, asigurati-va ca cereti o suma concreta. Nu-I lasati 
pe donator sa recomande cat de mult poate sa dea. Oamenii cu bani de dat 
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sunt obisnuiti sa li se ceara. Cel mai rau lucru care se poate Tntampla este sa 
va refuze, dar chiar si atunci, ei va vor sustine in continuare. 

Adevarul Fundamental 6: Nu asteptati momentul „potrivit" pentru 
a cere, cereti acum. Daca sunteti mereu in cautarea momentului potrivit - 
momentul„PERFECT"- pentru a cere bani, niciodata nu Tl veti gasi. Trebuie sa 
fiti gata, dispus, si capabil sa Tnaintati o solicitare in orice moment.Trebuie sa 
va asumati riscul de auzi„NU". 

In cazul in care acest lucru se Tntampla, nu luati acest refuz personal. Ei 
spun nu pentru organizatie, nu pentru dumneavoastra. Dupa ce ati prezentat 
cazul dumneavoastra, solicitati fondurile. Nu asteptati. Fie finalizati solicitarea, 
aflati ce obiectii au sa Tnainteze si depasiti-le daca este posibil, sau acceptati 
Tnfrangerea si merged mai departe. 

Adevarul Fundamental 7: Consultantii de succes Tn colectarea de 
fonduri nu cer bani, exista altii care cer pentru ei. Consultantul cu cariera Tn 
colectarea de fonduri este ultima persoana care ar trebui sa solicite propriu- 
zis fondurile. Cererea ar trebui sa vina de la cineva din cadrul grupului lui. Este 
treaba unui consultant profesionist de dezvoltare sa proiecteze, sa Tnchege 
si sa gestioneze campania. Voluntarii care sunt ei Tnsisi directori de companii, 
lideri ai comunitatilor, sau membri ai consiliului, sunt cei care trebuie sa 
solicite fonduri de la omologii lor. 

Adevarul Fundamental 8: Tu nu decizi astazi sa colectezi fonduri, iar 
maine mergi si le soliciti - este nevoie de timp, rabdare, si de o planificare 
minutioasa pentru a Tnainta astfel de cereri. 

la decizia de a initia o campanie de colectare de fonduri, Tnainte ca 
necesitatea sa devina dominanta. Este nevoie de timp pentru a dezvolta 
o campanie si pentru conducerea acesteia. Cu fiecare donator potential 
dumneavoastra aveti o singura sansa de a va prezenta cazul. Fiti pregatiti. 
Daca veti prezenta un caz slab pregatit, veti fi refuzat. 

Adevarul Fundamental 9: Donatorii si potentialii finantatori nu sunt 
culturi care abia asteapta sa fie recoltate, trebuie tratati ca si cum ati fi clienti 
Tntr-o afacere. Donatorii si potentialii finantatori trebuie sa fie curtati ca si cum 
dumneavoastra curtati un client. Lor trebuie sa li se spuna cat de important 
sunt, trebuie tratati cu curtoazie si respect, si daca va asteptati sa mai faceti 
afaceri cu ei din nou, trebuie multumiti. 

Exista, desigur, exceptii de la fiecare adevar de baza, dar daca va bazati 
pe exceptii pentru a sprijini organizatia dvs., le veti gasi sa fie putine si rare fie 
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insuficient de relevante. In final, vom colecta fonduri de la oameni care: 

* Le au. 

*Isi pot permite sa ofere. 

* Sunt siguri de eficienta a ceea ce faceti. 

* Nu v-ar fi dat daca nu le-ati fi cerut. 

* Primesc apreciere si respect pentru darurile lor. 

Nu este necesar sa fiti un geniu In colectarea de fonduri. Procesul de 
colectare de fonduri este o combinatie de bun simt, munca grea, de pregatire, 
curtoazie, angajament, entuziasm, Intelegere, si o Incredere In ceea ce le 
cereti la altii sa sustina. 



110 




SUMAR 

INTRODUCERE 3 

CAPITOLUL I. 

COLECTAREA DE FONDURI: CONSIDERATII GENERALE 5 

• Colectarea de fonduri - arta de a motiva spre fapte bune 

• Dezvoltarea spiritului de filcmtropie 

CAPITOLUL II. 

TIPURI DESUSTINERE FINANCIARA 15 

• Surse de venit pentru organizatia neguvernamentala 

• Tipuri de fonduri 



• Endowmentul ca forma de asigurare a durabilitatii organizatiei 

CAPITOLUL III. 

METODE UTILIZATE IN COLECTAREA DE FONDURI 49 

• Metode de abordare a donatorilor 

• Scrisoare de solicitare 

• Maraton telefonic 

• Solicitarea fata-n fata 

• Evenimente speciale 

CAPITOLUL IV. 

CREAREA PARTENERIATELOR PENTRU COLECTAREA 

DE FONDURI 77 

• Consideratiuni generate asupra celor trei sectoare 

• Parteneriate intrasectoriale 

• Parteneriate intersectoriale 



CAPITOLUL V. 

STRATEGIA DE COLECTARE DE FONDURI 91 

• Despre necesitatea strategiei de colectare de fonduri 9 7 

• Etapele-cheie in elaborarea strategiei 9 7 

CAPITOLUL VI. 

LEGISLATE, TRANSPARENTA SI PRINCIPII ETICE 

IN PROCESUL DE COLECTARE 97 

• Legist atia Republicii Moldova ce reglemen teaza 
activitatea de sponsorizare si filantropie 

• Principiile etice generate de atragere a fondurilor 



111 




DIVERSIFICAREA RESURSELOR 
FINANCIARE ALE ORGANIZATIILOR NEGUVERNAMENTALE 
Ghid teoretico-practic pentru ONG-uri realizat in cadrul Programului AED 
Consolidarea Societatii Civile in Moldova 
Responsabil de editie: Vasile Cioaric, coordonator de proiecte, Centrul CONTACT 

Chisinau, 201 1. - 1 12 pag.Tiraj: 300 ex. 

Tipar executat la Tipografia "FOXTROT" SRL 
str. Florilor 1, tel.: 49-39-36, fax:31-12-39 




